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“Sigui quin sigui 'escenari de futur,
segur que podem encabir-ho millor
amb I'empresa a ple funcionament”

IBAN CID

President

EDITORIAL

nfilem el darrer trimestre de I'any amb una situacié marcada per in-

certeses politiques i economiques que escapen a la nostra capacitat

d’influéncia. En aquestes situacions, amb independéncia d’allo que si-
gui el posicionament personal de cadascu com a empresaris, hem de fer la
nostra feina amb més intensitat, amb més confianga i abstreure’ns de tot allo
que no sigui millora de la gestié empresarial. Sigui quin sigui I'escenari de
futur, segur que podem encabir-ho millor amb I'empresa a ple funcionament
i amb l'equip compromes en la gestié del dia a dia.

Ocupem-nos com sempre de fer la nostra empresa més competitiva i trans-
metem als nostres clients confianga en el futur, garantia de la nostra profes-
sionalitat i excel-léncia en la qualitat del producte. Aquestes han de ser ara
les nostres prioritats.

Finalment hem signat el Conveni 2017-2018. Crec honestament que és un
Conveni que aporta estabilitat al nostre sector i que s’ha signat amb les mi-
llors condicions per respectar tant l'interes de les nostres empreses com les
legitimes aspiracions dels nostres col-laboradors. A la pagina seglient podeu
veure amb detall les novetats incorporades al clausulat.

Encarem doncs aquest tancament de I'exercici amb confianga i amb la certesa
d’oferir els millors estandards de qualitat, rigor i competitivitat. Es I’inic cami
per mantenir i incrementar la nostra preséncia i posicié al mercat, i neutralit-
zar la tensié ambiental. «*



CONVENI COL-LECTIU ESTATAL D’ARTS GRAFIQUES,

MANIPULATS DE PAPER, MANIPULATS DE CARTRO,
EDITORIALS | INDUSTRIES AUXILIARS

VIGENCIA 2017 - 2018
ULTRAACTIVITAT JUNY 2020

INCREMENT SALARIAL
(Només salari base i plus lineal)

Novembre - Desembre 2017
Any 2018

\

1,2 Absorbible
1,5 Absorbible

\

PAGAMENT UNIC
150€ NO absorbible pero Si compensable amb el que s’hagi pagat a compte de Conveni

PREAVISOS PER CESSAMENT PER PART DE TREBALLADORS
e Directius i caps de taller (2 mesos)

® Administratius, técnics especialistes, comercials i caps d’equip (1 mes)

® Resta de personal (15 dies)

® Serveis generals i personal en formacio (7 dies)

VACANCES

® Es suprimeix preferéncies per radé d’antiguitat.

® Abséncies justificades amb dret a retribucid, s’amplien a les parelles de fet degudament registrades.
® Permis de 2 dies per hospitalitzacié de parents fins al 2on grau de cosanguinitat 6 afinitat.

o Es podra disfrutar mentre duri I'hospitalitzacié i no obligatoriament els dos primers dies de la mateixa.

FALTES

e Incorporacié com a falta greu la no utilitzacié d’EPI o manipulacié dels sistemes de seguretat per part
del treballador, de conformitat amb I'avaluacié de riscos laborals de 'empresa.

® Supressio de I'obligacioé de les revisions semestrals dels treballadors que utilitzin pantalles, supeditat
al que estableixi I'avaluacio de riscos laborals.

INCORPORACIO DEL PROTOCOL D’ACTUACIO EN CAS D’ASSETJAMENT
Tret que ja existeixi protocol s’estableix el segient:

e Denuncia davant el representant de 'empresa i la representacié legal dels treballadors.

@ Separaci6 cautelar del pressumpte assetjador sense que suposi modificacié substancial
de les condicions de treball.

® Nomenament de mediador.

® Fase d'investigacié (10 dies habils). Al finalitzar la mateixa s’elaborara un informe concretant
I'existéncia o no del assetjament i en el seu cas la sanci6é que procedeixi. Pot aplicar-se la
consideracio de falta molt greu.

Revista GREMI - 3ertimestre 207 (5



S’aprova el comunitat
de la llibertat d’impressio i publicacioé
a PAssemblea Extraordinaria

|

1

A I'Assemblea del 19 de setembre es va aprovar el comunicat de la llibertat d’'impressio i publicacié de les empreses grafiques.

avant de les noticies que van apareixer sobre la res-

ponsabilitat del empresaris que van col-laborar amb

la celebracid del referendum del dia 1 d’octubre, el
President del Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica
de Catalunya, Iban Cid, va convocar una Assemblea Extraor-
dinaria per tractar el posicionament del Gremi davant els
registres efectuats per les forces de seguretat a les empre-
ses grafiques, i per poder aprovar un document informatiu
sobre les possibles responsabilitats en que podria incérrer
I'empresari en col-laborar amb la celebracié del referendum
del passat dia 1 d’'octubre.

LUadvocat penalista Raimén Tomds, va ser convidat a
I'Assemblea per poder tractar en profunditat aquest tema.
Els agremiats assistents van poder expressar les seves incer-
teses de les quals el Sr. Tomas i la resta de membres del Gre-
mi van poder respondre.

Finalment, per votacid, es va aprovar un document referent
a la llibertat d’'impressio i publicacié que tenen les empreses
del mén grafic. Aquest document es va fer public, el podeu
veure a la pagina seglient. %

D’esquerra a dreta: Ricard Sanchez, secretari general del Gremi; Raimén Tomds, advocat penalista; Iban Cid, president del Gremi i Joan Nogués, vice-

president economic del Gremi.

6)  Revista GREMI - 3er trimestre 2017



COMUNICAT

El Gremi de la Industria i la Comunicacio Grafica de Catalunya,
per la llibertat d’'impressio i publicacid

Barcelona, 20 de setembre de 2017

El Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya considera que la llibertat d’expressio

inclou, per ser efectiva, la llibertat d’impressid i publicacid, reconeguda a I'article 20 de la Constitucié.

Ates que alguns membres del Gremi s’han vist afectats per treballs relacionats amb el referendum de

I’1 d’octubre, el Gremi vol fer palés el seu suport a aquestes empreses, entenent que tots els seus as-

sociats han tingut sempre voluntat de complir amb la legislacio vigent.

Les empreses del sector grafic realitzen de forma habitual feines d’impressié i manipulacié de material

destinat a la publicitat institucional, campanyes electorals, propaganda politica, materials, continguts i

publicacions. Les feines realitzades per les empreses del sector afectades s’'emmarquen dins d’aquesta

activitat i son alienes al contingut dels documents que imprimeixen, contingut que sempre és elaborat

pel client. En cap cas, son responsables dels continguts ni fan cap examen de legalitat dels mateixos.

Expressem, doncs, la nostra solidaritat amb els impressors; aixi mateix, exigim a tots els poders publics

el respecte a la llibertat d’impressid i publicacid.

GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA
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Es convoca una Assemblea urgent
amb motiu de Aturada General

| dia 2 d’octubre es va
convocar un altre Assemblea

General Extraordinaria amb motiu
de I'Aturada General convocada pel
dia 3 d’octubre. En I'assemblea es
va aprovar la participacié del Gremi

a qualsevol iniciativa que tingui
per objecte reconduir el procés

de reconeixement de la sobirania
plena de Catalunya a laviadela

medicacié i el dialeg, i participar

amb aquelles taules i organismes
que impulsin una sortida dialogada

al conflicte. *
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ACTUALIDAD DEL GREMI

Nueva declaracion informativa
de operaciones vinculadas y de
operaciones relacionadas
con paraisos fiscales
(Modelo 232)

HFP/816/2017, de 28 de agosto, por la que se aprueba

el modelo 232, declaracién informativa de operaciones
vinculadas y de operaciones y situaciones relacionadas con
paises o territorios calificados como paraisos fiscales. Los da-
tos relativos a las citadas operaciones, que habian sido tradi-
cionalmente suministrados a la Agencia Tributaria mediante
la cumplimentacién de cuadros que incorporaba a tal efecto
el modelo 200, se traslada, para los periodos impositivos ini-
ciados a partir del de 1 de enero de 2016, al nuevo modelo
232, en el que se informara expresamente de las mismas.

| a presente nota informa sobre la publicacién de la Orden

a) Objeto.

Son tres los diferentes tipos de operaciones cuya informa-
cién debe suministrarse a través del modelo 232, para cada
uno de los cuales la declaraciéon incorpora un cuadro:

¢ Operaciones con personas o entidades vinculadas.

e Operaciones con personas o entidades vinculadas en caso
de aplicacién de la reduccion de las rentas procedentes de

determinados activos intangibles.

¢ Operaciones y situaciones relacionadas con paises o terri-
torios calificados como paraisos fiscales.

8) Revista GREMI - 3er trimestre 2017

b) Plazo y forma de presentacion.

La presentacidn del modelo 232 se debera realizar en el mes
siguiente a los diez meses posteriores a la conclusion del pe-
riodo impositivo a que se refiere la informacidn a suministrar.

Es decir, para ejercicios finalizados el 31 de diciembre de cada
ejercicio, el plazo de presentacion serd el mes de noviembre
del ejercicio siguiente. Por tanto, en el caso de ejercicios fina-
lizados a 31 de diciembre de 2016, el plazo de presentacion
serd el mes de noviembre de 2017.

De forma excepcional, para periodos impositivos iniciados en
el 2016 y que finalicen antes del 31 de diciembre de 2016, el
plazo de presentacion del modelo 232 serd igualmente del 1
al 30 de noviembre de 2017.




Por lo que respecta a la forma de presentacion, el modelo 232
estara disponible exclusivamente en formato electrdnico.

c) Obligados a presentar el modelo 232.
Existe obligacién de presentar el modelo 232 en:

Operaciones con personas o entidades vinculadas.

Debera presentarse el modelo 232 y cumplimentarse la in-
formacién relativa a operaciones vinculadas por parte de
aquellos contribuyentes (i) del Impuesto sobre Sociedades,
(i) del Impuesto sobre la renta de no residentes que actien
a través de establecimiento permanente, asi como por par-
te de (iii) las entidades en régimen de atribucién de rentas
constituidas en el extranjero con presencia en territorio es-
pafiol que realicen las siguientes operaciones con empresas
o entidades vinculadas:

e Operaciones con la misma persona o entidad vinculada
siempre que el importe de la contraprestacion del conjunto
de operaciones en el periodo impositivo supere los 250.000
euros, de acuerdo con el valor de mercado.

¢ Operaciones especificas, siempre que el importe conjunto
de cada uno de este tipo de operaciones en el periodo impo-
sitivo supere los 100.000 euros.

De acuerdo con la normativa del Impuesto sobre Socieda-
des, tienen tal consideracion las siguientes operaciones: (a)
las realizadas con entidades vinculadas por parte de contri-
buyentes del IRPF a los que resulte de aplicacidon el método
de estimacion objetiva, (b) las operaciones de transmision
de negocios, (c) las operaciones de transmision de valores
0 participaciones no admitidas a negociacién en mercados
regulados, (d) las operaciones de transmisidn de inmuebles y
(e) las operaciones sobre activos intangibles.

¢ Como novedad respecto a la informacién que se suminis-
traba a través del modelo 200, existira obligacién de pre-
sentar el modelo 232, con independencia del importe de la
contraprestacion del conjunto de operaciones realizadas con
la misma persona o entidad vinculada, respecto de aquellas
operaciones del mismo tipo que a su vez utilicen el mismo
método de valoracién, siempre que el conjunto de dichas
operaciones en el periodo impositivo sea superior al 50% de
la cifra de negocios de la entidad.

Dicha novedad puede afectar, por ejemplo, a empresas de
reducida dimension a las que alguno de sus socios (con un
porcentaje de participacién de, al menos, el 25%) preste ser-
vicios cuya contraprestacion sea superior al 50% de la cifra
de negocios de la entidad.

No obstante lo anterior, no sera obligatorio cumplimentar el
modelo 232 respecto de las siguientes operaciones:

e Las realizadas entre entidades que se integren en un mismo
grupo de consolidacion fiscal.

e Las operaciones realizadas con sus miembros por las agru-
paciones de interés econdmico (AIE) y por las uniones tem-
porales de empresas (UTE).

¢ Las operaciones realizadas en el ambito de ofertas publicas
de venta o de ofertas publicas de adquisicion de valores.

Se hace conveniente sefialar que la obligacion de documen-
tacidn de las operaciones vinculadas es una obligacion distin-
ta e independiente de la obligacion de informacién a través
del modelo 232 de que es objeto la presente nota.

Operaciones con personas o entidades vinculadas en caso
de aplicacion de la reduccion de las rentas procedentes de
determinados activos intangibles.

Debera presentarse el modelo 232 y cumplimentarse la in-
formacion relativa a las citadas operaciones en aquellos ca-
sos en que el contribuyente aplique la reduccion prevista en
el articulo 23 LIS, porque obtiene rentas como consecuencia
de la cesidn de determinados intangibles a personas o enti-
dades vinculadas.

Conviene recordar que el citado articulo 23 LIS prevé una
reduccion en la base imponible aplicable a las rentas pro-
cedentes de la cesién del derecho de uso o de explotacion
de patentes, dibujos 0 modelos, planos, férmulas o procedi-
mientos secretos, de derechos sobre informaciones relativas
a experiencias industriales, comerciales o cientificas

Operaciones y situaciones relacionadas con paises o territo-
rios calificados como paraisos fiscales.

Debera presentarse el modelo 232 y cumplimentarse la in-
formacion relativa a las citadas operaciones en aquellos ca-
sos en que el contribuyente realice operaciones o tenga va-
lores en paises o territorios calificados como paraisos fiscales
independientemente de su importe. <*

Asesoria fiscal del Gremi
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-
tos principales de la Directiva
uropea MIFID 11 n° 2014/65 EU

(Numero LEI)

n este articulo se informa sobre ciertos aspectos en re-

lacién a la regulacién derivada de la Directiva Europea

MIFID 1l n2 2014/65/EU, que impone la obligacidn res-
pecto de la obtencidn del nimero LEI (Legal Entity Identifier)
para todo tipo de personas juridicas, incluidas las fundacio-
nes y asociaciones.

El préximo 3 de enero de 2018 entra en vigor la directiva n2
2014/65/EU (conocida como MIFID Il) que regula las condi-
ciones de autorizacion y funcionamiento de las Empresas de
Servicios de Inversidn y los requerimientos de organizacién y
conducta para los participantes en el mercado, con el objeti-
vo de mejorar la proteccion del inversor.

En este sentido, entre el resto de regulaciones que implica la
mencionada directiva, se impone la obligacion por la que to-
das las personas juridicas que deseen operar los mercados
obtengan el nimero LEI (legal identity number en inglés).

El LEl es un cédigo alfanumérico de 20 digitos que han de
solicitar las personas juridicas que operen en el mercado, lo
cual implicara que los bancos y demas instituciones de cré-
dito estan obligados a negarse ante cualquier operativa, si
consideran que su cliente debe contar con el nUmero LEl y no
dispone de él, ya que mas concretamente y segun la mencio-
nada directiva, las empresas de servicios de inversion y las
entidades de crédito que ejecuten transacciones sobre ins-
trumentos financieros admitidos a negociaciéon en un mer-
cado por cuenta de clientes que sean personas juridicas,
deben obtener de dichos clientes el LEI que los identifique
antes de ejecutar las operaciones (Art. 26 MIFID Il).

Los organismos responsables de la expedicion del numero
LEl son los registros mercantiles de cada provincia, los cua-
les han habilitado una web para la tramitacidn de la solicitud
de este codigo: www.justicia.lei.registrador.org. Asimismo,

10) Revista GREMI - 3er frimestre 2017

cabe apuntar que la obtencion del mismo supone un pago
inicial de 120 euros, asi como una cuota anual de 50 euros
para su renovacion.

Por otra parte, si bien las entidades bancarias y demas en-
tidades de inversion, estan contactando con sus clientes a
tal efecto, son pocas las personas juridicas que han obteni-
do hasta la fecha dicho cédigo, en proporcion al global de
entidades juridicas que se calcula que lo deberian poseer,
por lo que teniendo en cuenta que a partir el préximo dia
3 de enero de 2018 sera imprescindible para operar con los
mercados, recomendamos su obtencidn sin perjuicio de
contactar con su banco o agencia de inversion a los efectos
oportunos, todo ello en aras a evitar el posible colapso o
perjuicio que pueda existir a partir de dicha fecha ante la
imposibilidad de operar en los mercados. <*

Asesoria fiscal del Gremi
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ACTUALITAT DEL GREMI

Suspensioé de 'Impost
sobre els actius no productius
de les persones juridiques

al com els comentavem en la nostra circular 26- Ambmotiudel’admissiéatramitdelrecursd’inconstitucionalitat
T2017, disponible a la web del Gremi www.gremi.net, promogut pel Govern contra aquesta norma, el Tribunal Cons-

I'aprovacid de la Llei 6/2017, de 9 de maig, la Genera- titucional ha suspes la vigencia i aplicacié de la mateixa. Per
litat va introduir un nou tribut autondmic denominat Impost tant, I'lmpost sobre els actius no productius dels personis juri-
sobre els actius no productius dels personis juridiques. diques no resultara de moment exigible als contribuents.

, o
SOE BOLETIN OFICIAL DEL ESTADO v

Mim. 233 Miércoles 27 de septiembre de 2017 Sec.|. Pag. 94260

|. DISPOSICIONES GENERALES
TRIBUNAL CONSTITUCIONAL

10958 Recurse de Inconstilucionalidad n.® 4063-2017, contra el articulo 3.1,
apartados a) y b) e inciso del articulo 8 relalivo a las sentidades que, sin tener
personalidad juridica, constituyen una unidad econdmica o patrimonio
separado susceptible de imposicion, definidas como obligados Inbutanios por
la normativa tributaria generals de la Ley de la Generalidad de Catalufia
62017, de 9 de mayo, del Impuesio sobre los actives no productivos de las
parsonas juridicas.

El Pleno del Tribunal Constitucional, por providencia de 19 de sepliembre actual, ha
acordado admilir a tramite el recurso de inconstitucionalidad nimero 4063-2017, promovido
por el Presidente del Gobierno, contra el arliculo 3.1, apartados a) v b) e inciso del
articulo 6 relativo a las sentidades que, sin tener personalidad juridica, constiluyen una
unidad econdmica o patrimonio separado susceplible de imposicion, definidas como
obligados tributarios por la normativa tributaria generals de la Ley de la Generalidad
de Catalufia 6/2017, de 9 de mayo, del Impuesto sobre los aclivos no productivos de las
personas juridicas, Y se hace constar que por el Presidente del Gobiemo se ha invocado
elart. 161.2 de la Constitucidn, lo que produce la suspensidn de |a vigencia y aplicacion de
los preceplos impugnados desde la fecha de interposicion del recurso -28 de julio
de 2017—, para las pares del proceso, y desde |a publicacion del cormespondiente edicto
en el aBoletin Oficial del Estadox para los lerceros.

Madrid, 19 de septiembre de 2017.-La Secretaria de Justicia del Pleno del Tribunal
Consfitucional, Herminia Palencia Guerra,

m— .

PROJECTE D’ACREDITACIO
DE BONES PRACTIQUES AMBIENTALS

L'any 2008 el Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya va presentar el programa i acreditacio de “Bones
practiqgues Ambientals”. Lobjectiu d’aquesta acreditacid és desenvolupar una referéncia en el sector grafic que permeti a
empreses a reconeixer les que s’ha adherit als criteris ambientals i de sostenibilitat des de la preimpressio fins el produc-
te impres. Aquesta acreditacio esta destinada a les industries grafiques que tenen el compromis de portar una gestio
ambiental acurada, complint la legislacié i normativa ambiental vigents, i que apliquen bones practiques ambientals.
Meés informacié: Departament de Medi Ambient del Gremi. Tel. 93 481 31 61

12) Revista GREMI - 3er frimestre 2017



KONICA MINOLTA

YOU

USTED SE QUIERE LIBRAR DE
LOS CUELLOS DE BOTELLA EN
.. LA PRODUCCION. WE

— P———0S0TROS HACEMOSy e
(& QUE SU DIA SEA
SENCILLAMENTE EFICIENTE.

SENCILLAMENTE EFICIENTE
AccurioPress C6100 series

¢Usted se encuentra con demasiado tiempo de inactividad en su produccion debido
a las tareas de configuracion y de gestion del color que consumen mucho tiempo?

Con la serie AccurioPress C6100, que ajusta y controla automaticamente la calidad y el
color de la impresion sobre la marcha, usted puede estar seguro de que siempre producira
los trabajos que usted y sus clientes esperan, desde la pagina 1 hasta la pagina 100 o la
1.000, hoy y mafana. El registro es perfectamente preciso durante toda la tirada, porque
esta monitorizado y se corrige cuando es necesario, para asegurarse de que sus clientes
son los que vuelven, y no sus productos.

Deje que la serie C6100 de AccurioPress haga el trabajo por usted.
Trabajo a trabajo - dia a dia

[s]53[W] Para mas informacion:
I www.simplyefficient/konicaminolta.es

[=]+:

PRODUCTION PRINTING
SOLUTIONS

Giving Shape to ldeas



ACTUALITAT DEL GREMI

Festes laborals a Catalunya
per a 'any 2018

Es va publicar I’Ordre TSF/101/2017, de 25 de maig, DOCG de 31/05/2017 nim. 7381 per la qual s’estableix el calendari oficial
de festes laborals per a I'any 2018, que incloura 13 festes d’ambit catala, a les quals els ajuntaments podran afegir-hi dues
festes locals. Seran festes laborals a Catalunya durant I'any 2018 les seglients:

1 de gener (Cap d’Any)

6 de gener (Reis)

30 de marg (Divendres Sant)

2 d’abril (Dilluns de Pasqua Florida)

1 de maig (Festa del Treball)

15 d’agost (I’Assumpcid)

11 de setembre (Diada Nacional de Catalunya)
12 d’octubre (Festa Nacional d’Espanya)
1 de novembre (Tots Sants)

6 de desembre (Dia de la Constitucid)

8 de desembre (La Immaculada)

25 de desembre (Nadal)

26 de desembre (Sant Esteve)

N S A

De les tretze festes esmentades a 'apartat a) n’hi ha una, a triar entre el 2 d’abril (Dilluns de Pasqua Florida) i el 26 de desembre
(Sant Esteve), que té el caracter de recuperable. Les altres dotze son de caracter retribuit i no recuperable.

Al territori d’Aran, d’acord amb el que estableixen el Decret 152/1997, de 25 de juny, i el Decret 146/1998, de 23 de juny, pels
quals es modifica el Decret 177/1980, de 3 d’octubre, sobre el calendari de festes fixes i suplents en aquest territori, la festa
del dia 26 de desembre (Sant Esteve) queda substituida per la del dia 17 de juny (Festa d’Aran).

|
Pe I ICa I PLASTIFICATS | ENVERNISSATS UVI
del paper i cartré per el producte editorial i packaging

Poligono Industrial Moli d'en Xec - Moli d’en Xec, 47 - 08291 Ripollet
Tel. 9358491 00 - Fax 93 580 81 87 - comercial@pelical.com - www.pelical.com

El plastificat en Polipropilé mat de la portada de la revista Gremi es gentilesa de Pelical
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30 anos
FELICIDADES
Sigamos haciendo
historia

JUNTOS

Como hasta
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ESCOLA ANTONI ALGUERO

g Ay

s il

CURSOS BONIFICATS
A LESCOLA ANTONI ALGUERO

Novembre /| Desembre 2017

Des de I'Escola Antoni Alguerd s’han programat una serie de
cursos presencials adregats a empreses, professionals i gent
que es vulgui formar en les arts grafiques. Tots ells sén boni-
ficables mitjangant el credit per formacié que disposen les
empreses, gestionat per la Fundacid Tripartita i que es perd si
no es consumeix abans del 31 de desembre.

OFSET AVANCAT | COLORIMETRIA (20 hores)
Dirigit a auxiliar d’impressié en ofset. Lobjectiu és adquirir co-
neixement sobre el sistema i la posada a punt de la maquina.

IMPRESSIO DIGITAL AVANCAT (20 hores)
Amplia els teus coneixements de la preparacié d’arxius per a
impressié digital amb orientacio técnica.

IMPRESSIO EN FLEXOGRAFIA AVANCAT (20 hores)
Dirigit a professionals de la impressid en flexografia amb
I'objectiu de tractar els problemes durant la produccié.

ADOBE AVANCAT - Photoshop, lllustrator, Indesign (20 hores)
Amplia els teus coneixements de la preparacié d’arxius per a
impressié digital amb orientacié tecnica.

ILLUSTRATOR AVANCAT (20 hores)
Curs destinat a professionals de la preimpressié i disseny que
vulguin actualitzar-se a I'Gltima versié.

PACKAGING DIGITAL (20 hores)
Descobreix el software del Picador pel disseny de packaging
i la perfecta combinacié amb la taula de tall digital de Zund.

ARTPRO ESKO: PROGRAMA D’IMPOSICIO (20 hores)

ArtPro és un editor de preproduccié de packaging, amb fun-
cions completes, que ofereix tecnologies exclusives i eines
especialitzades, dedicades als seus principals punts conflic-
tius de la preimpressid.

ARTIOSCAD ESKO (20 hores)
Aquest curs esta dirigit a aquelles persones que vulguin ad-
quirir coneixements sobre el disseny estructural.

WWW.ESCOLAALGUERO.COM
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CURSOS IN COMPANY

Aprofitant els coneixements i experiencia dels nos-
tres experts, us oferim la possibilitat de dissenyar i
dur a terme cursos personalitzats a la seva empresa.
Els programes in company son les propostes formati-
ves fetes a mida de les empreses.

A continuacio us indiquem els cursos que podem rea-
litzar a la vostra empresa:

AREA PREIMPRESSIO

- Disseny estructural

- Gestio de color

- Imposicié

- Programes de disseny
- Renders

-3D

AREA IMPRESSIO

- Impressié Ofset

- Impressio flexografica
- Impressio serigrafica
- Impressid digital

AREA POSTIMPRESSIO
- Enquadernacié

- Encunyat

- Guillotina

- Plegat

AREA DE GESTIO DE LA PRODUCCIO

- Auditoria: Control de processos de preimpressio,
impressié i postimpressié

- Auditoria: Organitzacio de la produccié

- Costos i pressupostos

- Coaching empresarial

- Cadena de custodia FSC — Nova versio

- Qualitat

AREA COMERCIAL
- Comercialitzacié — Marqueting
- Branding

AREA MAGATZEM
- Carretillero

AQUESTS CURSOS SON BONIFICABLES
PER A LES EMPRESES.

Per a més informacio:
Victor Lancharro - v.lancharro@escolaalguero.net
Tel. 93 473 89 84
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BORSA DE TREBALL

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA
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“Aquells que tenen el privilegi de saber
tenen l'obligacio d’actuar”

Albert Einstein

.
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EL GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

DISPOSA D’UNA AMPLIA BORSA DE TREBALL PER A TOTS AQUELLS QUE ESTIGUIN
BUSCANT FEINA O QUE NECESSITIN INCORPORAR TREBALLADORS

A LA SEVA EMPRESA.

PER A EMPRESES

El Gremi disposa d’'una borsa de professionals en les arts
grafiques. En funci6 del perfil que necessiti, el nostre depar-
tament seleccionara als millors candidats en un pla¢c de 24
hores.

Es necessari omplir la fitxa de sol-licitud des de la web del
Gremi www.gremi.net.

NECESSITA PERSONAL EN PRACTIQ

Un dels nostres objectius, a més d’oferir una formacio técnica
i humana de qualitat, és I'ocupacié del nostre alumnat una
vegada finalitzats els seus estudis. L’'Escola Antoni Algueré
disposa d’alumnes per fer practiques sense cap cost per a
’empresa.

BUSQUES FEINA?

Busques feina en el mon de les arts grafiques?

Només has d’enviar-nos el teu curriculum actualitzat i nosal-
tres farem la resta.

Visita la web del Gremi www.gremi.net i envia’ns el teu curri-
culum per incorporar-lo a la nostra base de dades.



SELECCIO DE PERSONAL

DEL SEU STAFF,
COMANDAMENTS INTERMEDIS
| PERFILS DIRECTIUS

El Gremi també disposa pels seus agremiats d’un acord de
col-laboraci6 molt beneficios amb PageGroup per realitzar
la selecci6 de personal del staff, comandaments intermedis i
perfils directius.

PageGroup ofereix la possibilitat de realitzar la selecci6 di-
recta amb contractacié per part de client o treballar com a
ETT, posant a disposici6 treballadors pel Gremi i contractant
a través de Page Personnel ETT.

PageGroup és la consultora lider a nivell internacional en
seleccié de comandaments qualificats, intermedis i directius
amb caracter temporal i indefinit. Focalitzada en la seleccid
de personal des de 1976, tenen presencia global a través
d'una xarxa d’oficines propies per tot el mon. Amb Iberia,
compten amb oficines a Madrid, Barcelona, Valéncia, Sevilla,
Bilbao, Lisboa i Oporto.

S

w.gremi.net

GRAFICA DE CATALUNYA

DEPARTAMENT BORSA DE TREBALL

Gremi de la Industria i la Comunicaci6 Grafica de Catalunya
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6&

08010 - Barcelona

Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73

gremi@gremi.net - www.gremi.net
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LEAN MANAGEMENT

La cultura LEAN

La Mejora Continua aplicada a la Industria Gréfica (48)

Marius Gil

Ingeniero Industrial. MBA. Consultor Lean Management - Consultor Asociado de Crealor. Action Consulting Group

n las Ultimas décadas nos hemos

acostumbrado a ver con cierta

frecuencia como desaparecian
un buen nimero de compaiiias que, a
priori, aparentaban gozar de una bue-
na salud. En menos de un siglo, la es-
peranza de vida de las grandes corpo-
raciones ha caido en mas de 50 afios,
pasando de una media de 67 afios a
principios de siglo XX a unos escasos 18
afios en la actualidad. La gran mayoria
de los analistas estiman que esta ten-
dencia se va a mantener en el futuro.
Algunos estudios incluso van un paso
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mgil@actio-consulting.com

mas lejos, afirmando que el 75% de las
organizaciones que actualmente figu-
ran en el S&P500 habran desaparecido
en menos de una década.

En contraste con este entorno volatil e
impredecible que afecta a una gran ma-
yoria de organizaciones occidentales,
en Japén existen mas de 20.000 com-
pafiias que disfrutan de una magnifica
salud a pesar de tener mas de un siglo
de vida. Una extensa lista que, solo a
modo de anécdota, incluye el Nissiya-
ma Onsen Keiunkan, un hotel fundado

el afio 705 que tiene el honor de ser la
empresa mas antigua del mundo.

El profesor M.Kanda ha estudiado du-
rante décadas estas compaiiias longe-
vas con objeto de identificar aquellos
patrones que comparten todas ellas,
alguno de los cuales podria ayudar a
entender el porqué de su dilatada es-
peranza de vida. Las principales conclu-
siones de sus estudios indican que se
trata mayoritariamente de compaiiias
familiares que, independientemente
de su evolucién, tenian un propdsito
claramente dirigido a la satisfaccion de
las necesidades del cliente y a ofrecer
un producto excelente. El objetivo de su
existencia nunca se habia limitado a ob-
tener un beneficio de sus actividades.

En el libro “Tree ring management”,
T.Hiroshi explica con todo detalle este
modelo empresarial equiparando la
vida de una organizacién con la de un
arbol y argumentando que aquellas or-
ganizaciones que centran sus objetivos
en la obtencién de beneficios (frutos)
es muy probable que acaben con la
propia empresa. Utilizando la meta-
fora del arbol, el autor llega a la con-
clusidn que un jardinero debe dedicar
sus esfuerzos a que éste crezca fuerte
y sano, puesto que los beneficios son
una consecuencia de este cuidado y
dedicacion.

Siguiendo con este enfoque, podemos
afirmar que la direccién de una empre-
sa debe dedicar sus esfuerzos a cultivar
una cultura determinada y a promocio-
nar unos principios de actuacién. Sélo
asi se consiguen unos resultados que
superen a los de sus competidores.



LA CULTURA

Se podria definir la cultura de una or-
ganizacién como el sedimento que,
con el paso de los afos, va depositan-
do la conducta de sus lideres, lo que
podemos entender también como un
proceso de transmision de habitos y
actitudes a lo largo del tiempo. Este se-
dimento es el motor de la organizacién
y tiene la capacidad y la potencia nece-
sarias para propulsarla hacia el éxito o,
segun el caso, hacia resultados medio-
cres y la desaparicién. Es el motor que
puede generar la innovacién o caer en
el estancamiento. Puede promover la
transparencia o el secretismo, favore-
cer el trabajo en equipo o el individua-
lismo y la competicidon entre departa-
mentos generando, en consecuencia,
ganadores y perdedores internos.

Por todo ello, el estado de salud de la
cultura de una organizacion es un tema
que debe gestionar directamente la
alta direccion. No es un aspecto que
se pueda delegar en los departamen-
tos de mejora y, menos aun, en ges-
tores externos expertos en la gestion
de personas o metodologias lean. La
direccién debe dedicar su propio tiem-
po a crear una cultura que favorezca la
transmisién de unos valores determi-
nados. En gran medida, porque esta
cultura de la organizacién tiene un im-
pacto directo en el rendimiento tanto
de las personas individualmente como
de los equipos.

LA CULTURA “LEAN”

Cuando hablamos de la cultura lean,
nos referimos a un conjunto de prin-
cipios de actuacién que aplican aque-
llas compafiias que trabajan bajo el
paraguas de la mejora continua. No
se trata de un cambio menor ni puede
plantearse como un proceso rapido,
pues precisa modificar los habitos de
actuacion de todos los colaboradores
que trabajen debajo de este mismo
paraguas.

Por este motivo, antes de adoptar un
sistema edificado sobre la base de un
modelo lean especifico, es necesario
que la direccion reflexione en cuanto a
si los valores que promueve este mo-

delo se ajustan a la cultura propia de la
empresa. En el caso de la cultura lean
podemos resumir estos valores en los
siguientes cuatro puntos:

Propdsito. Vision y objetivos ambicio-
sos a largo plazo compartidos por toda
la organizacion a todos los niveles. Todo
el personal debe poder y debe querer
contribuir a alcanzar dicha vision.

Proceso. Mejora continua de las opera-
ciones. Disponibilidad de metodologias
lean para conseguir este objetivo de
mejora continua.

Personas. Respeto a las personas. Ca-
pacidad para desarrollar individual-
mente a las personas y colectivamente
a los equipos de trabajo.

Problemas. Analizar cada situacion so-
bre el terreno para disponer de infor-
macion real sobre los hechos y poder
crear un consenso sobre las acciones a
implantar.

Légicamente, la cultura “lean” no res-
ponde a un esquema de trabajo mo-
nolitico y estandarizado que podamos
copiar de una organizacion para pe-
garla a otra. Todo lo contrario. En cada
organizacion, antes de iniciar un proce-
so de implantacidn, es necesario que
la direccién defina con todo detalle el
significado de cada uno de los cuatro
principios. Sélo partiendo de este com-
promiso resulta posible edificar todo
un sistema basado en la cultura lean.
Naturalmente, muchas de las organiza-

LEAN MANAGEMENT

ciones que han iniciado su viaje por el
mundo de la mejora continua, se han
limitado a reproducir aquellas partes
de un programa que sabian que les ha-
bia funcionado a otros. Y, como seria
de esperar, el hecho de copiar algo que
funciona en una organizacién puntera
no convierte de forma automatica a
otra empresa en excelente.

RESULTADOS DE LA CULTURA “LEAN”

No parece sensato pensar que una
compafiia pueda durar eternamente,
pero si que parece ldgico que nos pre-
guntemos que ha fallado cuando una
organizacion desaparece de modo in-
esperado o de manera prematura.

Son muchas las empresas de todo el
mundo que durante las ultimas déca-
das han trabajado en la implantacion
de programas lean manufacturing y
dindmicas de mejora sin obtener re-
sultados tangibles. Un articulo de la
revista “The Economist” publicado el
afio 2000, reveld que sdlo el 20% de
las empresas que habia iniciado algun
programa de mejora habia conseguido
los beneficios esperados. Alrededor
del 60% de las organizaciones habian
conseguido mejoras durante un breve
periodo de tiempo y un 17% no habian
apreciado ninguna mejora.

La adopcidn de una cultura “lean” solo
se puede afrontar con garantias de éxi-
to si la direccion es capaz de afrontar el
cambio cultural como una tarea de su
responsabilidad que debe extenderse
a toda la organizacion. %

Revista GREMI - 3ertrimestre 2017 (21



SERIGRAFIA

JOSE M2 HERNANDO

Presidente del sector de serigrafia del Gremi
Jjmhernando@art-plus.es

ice el refrdn popular que “una

imagen vale mas que mil pala-

bras” y el mundo de la musica
no ha querido estar al margen de ésta
frase. Grandes artistas han contribuido
con sus obras a relacionar ésta con un
cantante o grupo determinado: quién
no recuerda las portadas de Andy War-
hol para “The Velvet Underground” o
de Oscar Mariné para “Los Rodriguez” o
“Siniestro Total”! Pero con el progreso,
aunque hizo que el video no matara a
la estrella de la radio, si que acabé con
las portadas de discos mas artisticas (en
cuanto a obra grafica original se refiere)
y dieron paso al arte digital.

Pero mientras las portadas de los vinilos
“cafan” en otras manos y la industria del
merchandising se ha dedicado a llenar
las habitaciones de los fans con cual-
quier producto que pueda tener la ima-
gen de su artista o grupo favorito: ca-
misetas, munecos, calendarios, toallas,
guantes, zapatillas... los promotores de
conciertos han echado mano a la nece-
sidad de hacerse con algo especial que
auna la experiencia de un directo con el
fetichismo del objeto fisico: los posters
del concierto o gigposters.

La cultura del Gigposter o carteleria rock
ha sido levantada gracias a grandes ar-
tistas y serigrafos como Paul Grushkin,
Stanley Mouse o Gary Grimshaw, nom-
bres propios que los seguidores de ésta
corriente que en los U.S.A. son legidn
veneran, haciendo ademas que llegara
no sélo a los fans de los grupos musica-
les si no a los fans de la serigrafia en par-
ticular mediante libros como “The Art
of Rock”, la trilogia “The Art of Modern
Rock: The poster Explosion”... asi como
en pdginas web como “Gigposters” de
referencia mundial, actualmente dedi-
cada a vender libros editados por Clay
Hayes, pionero y creador de la pagina
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~ siniestroTotal
CCUANDO SE
COME AQUI?

que convirtié en foro al que acudian de
todas partes para ser aconsejados, cre-
cer y guardar sus posters, consiguien-
do un archivo amplisimo. También por
1999 Frank Kozik y otros artistas ameri-
canos fundaron la A.P.I. (American Pos-
ter Institute), para exhibir de manera
conjunta lo que hacian, cada uno por
separado, para bandas de musica. Esta
institucion pretende promocionar la cul-
tura grafica-musical, sin depender de las
galerias de arte y todo lo que alrededor
conlleva.

Pero exactamente qué son los gigpos-
ters? Con éste término nos referimos a
ediciones limitadas de poster art estam-
padas en serigrafia, numeradas y firma-
das o selladas, vendidas en las mismas
instalaciones del concierto al modo del
resto del merchandising; pero también
se exhiben en ferias denominadas Flats-
tock, donde podemos ver posters de
promos muy diferentes a los que pode-
mos encontrar por la calle. Aunque aqui
estamos a afios luz de los U.S.A. cada
vez hay mas gente interesada en ésta
cultura. Prueba de ello es que las dos
Unicas ediciones realizadas en Europa
se han hecho en Barcelona al amparo

del Primavera Sound. De momento son
las bandas de rock-metal-indie las que
estan mas sumergidas en la cultura del
gigposter, pero hay muchos serigrafos
que estan trabajando para ampliar la
lista a otros tipos de musica, tal y como
sucede en los U.S.A o en U.K. jiiOjala
entre todos lo consigamos!!!

PA. (Post-Articulo)

Después de escribir éste articulo he em-
pezado a plantearme las clases para la
Escola Antoni Algueré (donde imparto
las clases de serigrafia) y después de la
reunién con el director de la Escola Vic-
tor Lancharro y el secretario del Gremi
Ricard Sanchez tengo que realizar una
peticidon (otra mas) que espero que lle-
gue a buen puerto: necesito que os pon-
gdis en contacto conmigo al correo que
aparece en la parte superior del articulo
0 a jm.hernando@escolaalguero.net a
todos los que quieran colaborar de algu-
na manera en la formacién de nuestros
alumnos... parafraseando a JFK: jes hora
de que os planteéis qué podéis hacer
por vuestro Gremio en vez de pensar
gué tiene que hacer vuestro Gremio por
vosotros!

Saludos y hasta la préxima. «*



Serie Pro L4100
de Ricoh con
tinta latex

La nueva serie Pro L4100 de Ricoh con las
novedosas y resistentes tintas latex AR de Ricoh.

RICOH

Imagine. change.

Pro™
L4130

V|

29.5 Color

m'/h

Nuevas tintas sin olor AR

CMYK + Naranja + Verde + Blanco
Negro de muy alta densidad

Brillo elevado y uniforme

Trabajo en frio (materiales delicados)
Secado y manipulacion inmediatos



LA FORMACION
DE LOS DEPARTAMENTOS
NO COMERCIALES

XAVIER ESTEBAN

Consultor y Formador de Empresas. Coaching comercial.

30 - Reflexiones en torno a la venta - El arte de vender

info@xavieresteban.com
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“Nada ha cambiado. Solo yo he cambiado. Por tanto, todo ha cambiado”
Proverbio hindu

no puede pensar que la formacién comercial en la

industria grafica es un tema exclusivo de los departa-

mentos comerciales, es decir de la direccion comer-
cial, de los equipos comerciales y de los vendedores. Eviden-
temente es donde va mas dirigida y enfocada, pero no debe
ser de forma exclusiva.

La filosofia, los valores y la razén de ser de una empresa son
los clientes y por lo tanto poner el foco en el cliente, estar
enfocados al cliente. Todas las personas de la empresa han
de formarse en temas comerciales, en calidad de servicio y
atencidn al cliente. Todas las personas de la empresa “ven-

”

den”.

De la misma forma que la formacidn comercial de los vende-
dores esta integrada dentro del plan estratégico de la com-
pafiia, también debe incluirse la formacién comercial de los
departamentos no comerciales:

e Oficina técnica,

® Presupuestos,

e Compras,

e Produccion,

e Calidad,

e Atencion al cliente,
® Recepcion,

® Reparto, ...

Por lo tanto, ante las preguntas:

1. ¢Es necesaria la formacion comercial de los departamen-
tos no comerciales?. La respuesta es Si, TAMBIEN.
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2. Siyo no veo al cliente o no estoy directamente en contacto
con él, es necesario una formacién comercial. La respuesta
es Si, TAMBIEN.

Las personas que no forman parte de departamento comer-
cial deberian formarse en las siguientes materias, en mayor o
menor medida en: habilidades de comunicacion, comunica-
cion telefdénica (llamadas entrantes y salientes), formacion
en calidad en el servicio y atencion al cliente. formacion en
técnicas de venta, formacion en presentaciones en publico.

=

éQue conseguiras con esta formacion?

® Practicar las habilidades comunicativas a fin de que puedas
establecer didlogos constructivos y eficaces entre las perso-
nas.

® Transmitir con eficacia, entusiasmo y naturalidad.

e Facilitar y promover la comunicacién interpersonal.

e Afianzar y reforzar la importancia de la comunicacién en-
tre las personas del equipo para conseguir equipos de alto
rendimiento.

e Resolver los conflictos interpersonales.

e Tratar las quejas e incidencias de los clientes.




FORMACION EN COMUNICACION TELEFONICA
Llamadas entrantes y salientes.

éQue conseguiras con esta formacion?

e Aprender la forma mds adecuada de dirigirse a los clientes
y a las empresas.

e Conocer el procedimiento correcto para atender las llama-
das recibidas.

e Conocer el procedimiento correcto para gestionar las lla-
madas entrantes.

¢ Afrontar diferentes situaciones y comunicar noticias de dis-
tinta indole.

e Analizar las claves para tener una actitud positiva y asertiva
en la llamada telefénica.

e Saber canalizar diferentes situaciones con el cliente por
teléfono.

ols

L0

FORMACION EN CALIDAD EN EL SERVICIO
Y ATENCION AL CLIENTE

éQue conseguiras con esta formacion?

e Conocer las estrategias basicas para ofrecer un servido de
calidad al cliente.

e Conocer los conceptos de calidad y servicio, asi como las
caracteristicas de los distintos servicios.

e Saber la importancia de la calidad en el servicio y las exi-
gencias del cliente.

e Aprender las estrategias idéneas para los distintos tipos de
servicios y clientes.

e Analizar las normas de calidad en el servicio.

e Ser consciente de la importancia de la comunicacién en el
servicio con la finalidad de satisfacer al cliente.

e Conocer las técnicas necesarias para proporcionar un ser-
vicio de atencidn al cliente, de modo que este sienta sus ne-
cesidades y expectativas satisfechas.

FORMACION EN TECNICAS DE VENTA

éQue conseguiras con esta formacion?

e Conocer las técnicas y las herramientas necesarias para
mejorar tus habilidades comerciales.

e Desarrollar las habilidades de comunicacién en los dife-
rentes canales, tomando conciencia de su importancia en la
venta como elemento de influencia y persuasion.

e Practicar las habilidades comerciales tanto por teléfono
como “cara a cara” con el cliente, que te permitan ser eficaz
con el objetivo de conseguir la venta.

e Mejorar la argumentacién comercial a fin de persuadir al
cliente.

e Desarrollar la creatividad y generar ideas nuevas para la
venta.

e Simular distintas situaciones de venta para adaptarte a las
diferentes tipologias de clientes.

FORMACION EN PRESENTACIONES EN PUBLICO

éQue conseguiras con esta formacion?

e Mejorar tus habilidades comunicativas en tus presentacio-
nes con el cliente para poder emocionar a la audiencia.

e Afianzar la seguridad personal ante un auditorio.

® Transmitir con eficacia, entusiasmo y naturalidad.

e Desarrollar el talento de la oratoria.

e Controlar la tensidn y las “situaciones” que se producen en
cualquier presentacién.

e Administrar el tiempo durante tu presentacion.

“Nunca es demasiado tarde para empezar
a formarse y nunca es demasiado pronto”
Xavier Esteban
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Hacer lo que esta bien, todavia mejor.

espués de que Heidelberger

Druckmaschinen AG (Heidel-

berg) subrayara recientemente
sus aspiraciones de seguir fortalecien-
do la posicion de vanguardia de la
compafiia en el sector de la imprenta
bajo el lema “Heidelberg goes digital!”,
La division de impresion digital reveld
nuevas caracteristicas para su familia
de impresoras digitales Versafire.

“Tener mas de 1500 sistemas Versafi-
re instalados en el mercado de las ar-
tes graficas es un hito impresionante,
que demuestra la interaccion exitosa
de la tecnologia digital y offset para el
beneficio de nuestros clientes”, dice
Stephan Plenz, miembro de la Junta
Directiva de Heidelberg responsable
de Digital Tecnology. “La retroalimen-
tacion de los clientes de varios provee-
dores hacia el Versafire de Heidelberg
en términos de facil instalacién, fun-
cionamiento libre de errores, disponi-
bilidad, relaciéon precio-rendimiento y
simple integracion de flujo de trabajo
es abrumadora. Basandonos en esto el
paso mas logico es seguir desarrollan-
do e integrando la familia de impresion
digital Versafire “

Impresionantes juegos de colores pla-
nos para Versafire CV

Después de introducir el color ama-
rillo nedn, frente a una enorme de-
manda del mercado a finales de 2016,
Heidelberg presentard otro color: rosa
neén. Haciendo esto, los propietarios
de Versafire CV son capaces de ofrecer
todavia mas resultados impresionantes
y llamativos, deslumbrantes invitacio-
nes, carteles y facturas, folletos publi-
citarios, incluso en tiradas cortas, con
o sin personalizacion, y lo mas impor-
tante, de una manera mas rentable. El
téner de nedn brilla bajo luz UV, lo que
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le permite atraer aun mas la atencion
y afiadir toques inesperados a las apli-
caciones de impresion en el campo de
impresion digital.

La herramienta de gestion de medios
permite el manejo sencillo de sustra-
tos complejos

Una caracteristica impresionante de la
familia de productos Versafire es la fle-
xibilidad para imprimir en una amplia
gama de medios. Sin embargo, los ajus-
tes para plasticos o materiales estruc-
turados resistentes al calor pueden ser
bastante complejos.

Para permitir a cada usuario de Versa-
fire imprimir resultados sobresalientes,
Heidelberg ofrece un nuevo programa
de formacion que incluye una innova-
dora y exclusiva herramienta de gestion
de medios para el Prinect DFE, para
configurar, guardar y recuperar rapida-
mente todos los ajustes de medios para
sustratos complejos.

Flujo de trabajo integrado

El Prinect Digital Frontend, desarrolla-
do especificamente para el sistema de
impresion digital Versafire, proporciona
un apoyo sin concesiones para el proce-
so de impresidn: tiempos de produccion
mas cortos, cambios de trabajo rapidos
y diversas opciones de personalizacion.

Después de la introduccion exitosa
del téner amarillo nedn a principios
de 2016, otro toque llamativo de
color estara disponible para el Ver-
safire CV de Heidelberg: rosa nedn.

Realizar oportunidades de crecimien-
to profesional con un riesgo minimo
Un ejemplo mas de cémo las funciones
profesionales del mundo de la impre-
sion offset se puede transferir con éxi-
to a la impresidn digital es el Produc-
tion Manager Digital.

Los clientes pueden disfrutar de fun-
ciones profesionales, como la posibili-
dad de integrar el flujo de trabajo de
impresion digital en su flujo de trabajo
offset o la conexion de sus web-shops
abiertas (B2C) o cerradas (B2B). La
integracion de los clientes, la carga y
descarga de datos, asi como el proce-
samiento automatico de datos, se pue-
den realizar a través del portal Prinect.

Sin duda, la inteligencia de negocios es
clave en muchos aspectos. Es por ello
que Heidelberg introduce el conocido
software Analyze Point dentro del Digi-
tal Production Manager. Analyse Point
proporciona numerosos informes ba-
sados en datos de trabajo y produccion
para mantener un ojo en la produccion
cotidiana y también tomar decisiones a
mas largo plazo sobre la base de cifras
clave. Estos informes proporcionan una
vision general completa de los trabajos
actualmente en produccion y las pers-
pectivas de produccion a largo plazo.
HEIDELBERG.
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FINA

Linking the Label oamemunihy

Evaluacion de la impresion
digital de etiquetas en Europa:

FINAT publica un Estudio
sobre el mercado digital de etiquetas

THE FINAT DIGITAL
LABEL MARKET STUDY

THE CURRENT STATE OF DINTAL PRINTINDG
i THE EUMOPEAN LADCLLUING IRDUSTRY

a tecnologia de impresion digital

ha cambiado considerablemente

el panorama del manipulado de
etiquetas, como muchos otros seg-
mentos de las artes gréficas. La fede-
racion internacional de fabricantes de
etiquetas FINAT, que estudia de cerca
la compleja cadena de suministro de
lo que hoy en dia se considera una eti-
queta, decidié recientemente que ha-
bia llegado el momento de analizar el
segmento digital en profundidad.

Asi, encargd un estudio detallado so-
bre los efectos de la impresion digital
en la industria europea del etiquetado
que describe el estado actual, las pre-
visiones de cuota de mercado y creci-
miento hasta 2022, los datos de refe-
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rencia sobre empresas de manipulado
y las tendencias de produccidn. Los
resultados son reveladores.

Valor de mercado en Europa

Segun el estudio, la impresién digital
representaba el 9,7 % del valor total
del mercado europeo de las etiquetas
impresas en 2016, un porcentaje su-
perior a la media internacional. Si bien
es un porcentaje pequefio del valor
total europeo —que supera los 16.000
millones de euros—, demuestra que las
ventajas tecnoldgicas innovadoras de
la impresién digital tienen una acogida
considerable.

Preferencias de las empresas

de manipulado

El estudio también sirve para conocer
la cuota de mercado de las impreso-
ras digitales segun el tipo de maquina:
chorro de tinta o téner. De las dos mil
impresoras digitales de etiquetas insta-
ladas en Europa, el 76 % son de ténery
el 24 %, de chorro de tinta/hibridas. Sin
embargo, las previsiones de crecimien-
to hasta 2022 indican que las maquinas
de chorro de tinta creceran a un ritmo
anual superior al de las impresoras de
téner.

Retos digitales

Las empresas de manipulado revelan
en el estudio los desafios a los que se
enfrentan con sus impresoras digitales.
La primera dificultad es el coste de pro-
piedad; la segunda, el tiempo de inac-

tividad por problemas de servicio; y la
tercera —dato interesante— el volumen
de encargos necesario para mantener
los equipos digitales ocupados. Por
otro lado, los duefios de impresoras
de téner sefialan que imprimir blancos
muy opacos es uno de los problemas
con los que topan, mientras que los
propietarios de maquinas de chorro de
tinta citan los requisitos de acabado y
la coincidencia cromdtica como obsta-
culos importantes.

Marcas

Algunos clientes piden etiquetas im-
presas con técnicas distintas combi-
nadas —probablemente para etiquetas
versionadas—, pero en general no es-
pecifican que se use téner ni chorro de
tinta, ni, de hecho, impresion digital.
No obstante, si que hay cada vez mas
clientes que piden a las empresas de
manipulado que tengan tecnologia de
impresion digital. Asi pues, el estudio
confirma que se trata de un cambio de
tendencia significativo en la industria
del etiquetado.

Presentacion del estudio

La estadounidense LPC, empresa espe-
cializada en estudios de mercado con
mas de veinte afios de experiencia en
los sectores de las etiquetas y los en-
vases, fue la encargada de realizar el
estudio. Jennifer Dochstader y David
Walsh, responsables de LPC, elabora-
ron el Estudio sobre el mercado digital
de etiquetas FINAT 2017 y entregaron



un informe preliminar a los miembros
de FINAT durante el European Label
Forum organizado por la federacién en
junio.

«Un viaje de descubrimiento»

Jules Lejeune, director general de FI-
NAT, se muestra muy satisfecho con el
resultado. El Estudio sobre el mercado
digital de etiquetas FINAT 2017 es «un

) FINAT 2017

The European Label Forum

tad /4

retrato detallado del sector y de sus
mercados de aplicacién que embarca
al lector en un viaje de descubrimien-
to de nuevas realidades. Las etiquetas,
como otros formatos de envasado, ya
ofrecen mas versatilidad en la sala de
impresion, permiten mayor interaccion
con el cliente y proporcionan una ofer-
ta de productos mejorada para atraer a
marcas de todo el mundo». «*

Acerca de FINAT

FINAT, fundada en Paris en

1958 y con sede actual en La
Haya (Paises Bajos), es una
federacidn internacional que
agrupa a fabricantes de etique-
tas autoadhesivas y productos

y servicios relacionados. Con
mas de quinientos cincuenta
miembros repartidos por mas de

cincuenta paises, FINAT ofrece

a las empresas transformadoras
de etiquetas y a los proveedores
del sector todo lo que necesitan
para compartir conocimientos y
ampliar su red de contactos en
todo el mundo. www.finat.com

La impresion de etiquetas
crecera un 2,8% anual hasta 2022

os datos provisionales del infor-

me Smithers Pira sobre el “Fu-
turo de la Impresion de Etiquetas
a 2022” seialan que en 2017 este
mercado tiene un valor global de
34.460 MS$ y en los préximos cinco
anos crecera un promedio del 2,8%
anual, hasta alcanzar los 39.500 M$
en 2022.

Este dato contrasta con la tasa de
crecimiento anual de sélo el 1,2%
del mercado de impresion en ge-
neral: las aplicaciones tradiciona-
les de impresion ven los margenes
erosionados por los medios elec-
trénicos; sin embargo las etiquetas
y los envases son mas resistentes a
esa amenaza y tienen aun un po-
tencial significativo, especialmente
en paises donde el consumo esta
derivando hacia mas productos eti-
quetados.

De esta forma, Asia representa el
46% del mercado mundial de eti-
quetas por volumen pero esta pre-
visto que crezca hasta el 48% para
2022. La Unica region que avanzara
a un ritmo mas elevado es el inci-
piente mercado africano, pero su
participacion se mantendra por de-
bajo del 4% del total mundial.

Incluso los mercados mas maduros,
como EE.UU., y la UE conservan su
potencial, debido, por ejemplo, a
nuevas normas de etiquetado en
sectores como el farmacéutico (la
nueva directiva sobre falsificacion
de medicamentos se introduce en
Europa en 2018).

El informe de Smithers Pira tam-
bién detalla el estado actual del
segmento de impresion de etique-
tas digitales. La cuota de valor de

—
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la impresion digital es ahora del
29,3%, frente al 20,8% de 2012, y
prevé alcanzar el 35,6% en 2022.
El informe sefiala ademas que mu-
chos proveedores de servicios de
impresion estan adoptando ahora
un enfoque de trabajo hibrido y ca-
nalizan progresivamente el trabajo
hacia la impresion digital, a medida
que aumenta su productividad vy

disminuye el tamafio de los pedi-
dos. <

www.alimarket.es
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Hispack 2018 ya tiene contratado
el 80% de la superficie prevista

Buenas perspectivas para el salén que prevé un 15% mas de expositores directos que en 2015

a recuperaciéon econdmica y el
querte aumento de la demanda

de packaging en todos los secto-
res industriales y de consumo estdn
impulsando la participacién de empre-
sas en la préxima edicion de Hispack,
que tendrd lugar del 8 al 11 de mayo
de 2018. A falta de siete meses, el sa-
I6n de packaging, proceso y logistica de
Fira de Barcelona ya tiene confirmada
la presencia de 400 expositores direc-
tos que han contratado el 80% de la
superficie prevista. Con este ritmo, las
perspectivas para conseguir un mayor
Hispack son excelentes, previéndose
crecimientos del 10% en espacio y del
15% en oferta comercial respecto a
2015.

Para su edicién de 2018, Hispack se ha
fijado como objetivo ocupar mas de
35.000m2 en los pabellones 1,2y 3 del
recinto de Gran Via de Fira de Barce-
lona y reunir mas de 700 expositores
directos, el 25% de ellos internaciona-
les. El saldn ofrecerd una vision integral

del ciclo de vida del envase y embalaje
desde distintos sectores de oferta: ma-
teriales, disefio y fabricacién de enva-
ses, embalajes y etiquetas, procesos de
produccién, manipulacién, almacenaje
y transporte, punto de venta, consu-
mo, reutilizacién, recuperacién y reci-
claje.

De este modo Hispack ofrecera solucio-
nes de packaging, proceso y logistica a
medida para fabricantes y distribuido-
res de alimentacidn, bebidas, quimica,
farmacia, cosmética, perfumeria o dro-
gueria, bienes de equipo, entre otros

sectores industriales y de consumo.
Paralelamente, Hispack coincidira de
nuevo en fechas y recinto con Food-
Tech Barcelona, nueva denominacion
de la feria de tecnologias de la alimen-
tacidén que mostrara todos los aspectos
de la fabricacién de alimentos. Asi, los
profesionales de la industria alimen-
taria pueden encontrar en esta doble
cita ferial soluciones que van desde el
ingrediente, a los procesos de produc-
cién pasando por el packaging y la lle-
gada al punto de venta. «*

www.hispack.com

Troquelado Digital

Sumns eapecmllstas en servicios de troquelado digital
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Récord de asistencia en

LABELEXPO
EUROPE 2017

www.labelexpo-europe.com

abelexpo Europa acogié a 679 ex-

positores, entre ellos 198 nuevas

empresas expositoras. Tanto los
visitantes como los expositores disfru-
taron de una experiencia enormemen-
te mejorada gracias a la reciente re-
novacién de Brussels Expo. Atrayendo
grandes delegaciones de Brasil, China,
India y Japdn, con una asistencia de
37.724 visitantes; un aumento de 5.6%
sobre 35.739 visitantes en 2015.

Con un 25% mas de maquinaria de tra-
bajo demostrada en la feria, el evento
de 2017 fue utilizado para un gran nu-
mero de lanzamientos de productos
importantes con nuevas mdaquinas re-
veladas por muchos de los principales
fabricantes de prensa. Ademas, la tec-
nologia de inyeccidn de tinta hizo un
gran avance en la feria de este afio.

El crecimiento en el sector de la tecno-
logia de impresidn digital se mantuvo

evidente con muchos lanzamientos
de alto perfil como Mouvent, una em-
presa conjunta entre Bobst y Radex.
Ebeam Technologies, Uteco Converting
y INX Digital International presentaron
conjuntamente Gaia, el sistema digital
para la personalizacién masiva de en-
vases y etiquetas de contacto indirecto
con alimentos.

Otros lanzamientos digitales incluye-
ron el nuevo RSC de alta resoluciéon
Tau330 de Durst y Xeikon que agrega
capacidad de inyeccion de tinta UV con
el lanzamiento mundial de su tecno-
logia Panther PX3000. HP Indigo dio a
conocer el sistema de decoracion digi-
tal GEM en linea con una prensa digi-
tal WS6800. También hubo las ultimas
ofertas de prensa hibrida de los prin-
cipales proveedores de prensa conven-
cionales como Gallus, Mark Andy, MPS
y Nilpeter.

Lisa Milburn, directora ejecutiva de
Labelexpo comenta: “El equipo de La-
belexpo ha trabajado increiblemente
duro para ofrecer un contenido excep-
cionaly gracias al compromiso y el apo-
yo de nuestros expositores y socios de
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Iban Cid, presidente de Germark y del Gremi
de la Industria i la Comunicaci6 Grafica de Ca-
talunya, y Ricard Sanchez, secretario general
del Gremi, asistieron a la feria.

la industria, hemos creado un negocio
exitoso para la industria. Esta edicion
ha roto todos los registros anteriores y
su éxito es testimonio del hecho de que
la industria de impresion de etiquetas
continda viendo Labelexpo como el lu-
gar para exponer sus nuevos produc-
tos. Seguimos siendo extremadamente
ambiciosos para el futuro y esperamos
volver a Bruselas con un evento aun
mds grande y mejor en septiembre de
2019. “ %

aV¥y COMEXI

Liders en impressio

flexografica

FLEXO / OFSET / ROTO / LAMINACIO / TALL

comexi.com - comexictec.com  Segueix-nos a: ComexiGroup @ comexigroup O@ComexiGroup 0 @ComexiGroup
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PAPER
TOPRINT.COM

PAPER, PAPERBOARD & MORE

El gran salto de la impresion digital
& P & Tu proveedor

de soportes
de impresion

Available on thi

App Storee

PaperToPrint



Tu proveedor de soportes de impresion
‘w PN
< WestRock

PAPER
JOPRINT | Tango Digital

El portal para La nueva estrella
profesionales en cartulina grafica digital

o o #
d e I a I m res I o n Extraordinario rendimiento de impresién. Estética extraordinaria.
p Tango® Digital proporciona esas dos caracteristicas de una manera
inalcanzable por ninguna otra cubierta estucada. Inigualable en su
historial demostrado de extraordinaria capacidad de aplicacion, de
Los nuevos retos de la impresion offset y digital impresion y de comportamiento uniforme en impresion y
conversion.
pasan por conseguir los mejores resultados
. El singular proceso de acabado de Tango® Digital, aumenta un 80%
con los acabados mas SOPFEHdEHtES- la rigidez, frente a otras cartulinas fromadas a base de laminas

: : sueltas. Su mayor resistencia mejora la imagen de cualquier marcay
En PaperToPrmt asumimos el reto. potencia las compras de los consumidores.

La metodologia de fabricacion SixSigma asegura una uniformidad

En nuestro portal de venta on-Iine, del producto en la que usted puede confiar.
. Los trabajos de impresién consiguen un aspecto excelente y se
solo para PrOfeSlOﬂa les, prese ntamos la gama imprimen con rapidez a precios econdmicos: la mejor formula para

de soportes de impresion con la mayor calidad generar ventas y beneficios.

del mercado, en formato estandary con servicio

de corte a medida.
PARA IMPRESION DIGITAL
Carton SBS / Cubierta estucada GZ

on)

TANGO DIGITAL COATED COVER C1S

Uso: Materiales publicitarios, correo directo & postales, ments & publicidad,
tarjetas de felicitacién, albumnes de fotos, carpetas, tarjetas profesionales,
envoltorios especiales & encartes, muestra de personal de ventas.

AR\N\

PAPERBOARD
& MORE

ldoneos para packaging, calendarios, cubiertas,
folletos, libros, tarjetas o cualquier aplicacion
que pueda necesitar el profesional.

TANGO DIGITAL COATED COVER C2S

Uso: Materiales publicitarios, correo directo & postales, menus & publicidad,
tarjetas de felicitacién, albumnes de fotos, carpetas, tarjetas profesionales,
envoltorios especiales & encartes, muestra de personal de ventas.

Amplia gama desde 60 a 600 g/m?, acabado

fabrica, brilloy mate; estucado unay dos caras...
en hojas y bobinas.

Sencillamente, inmejorable
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ESKO

La diversidad de necesidades
de impresion exige un enfoque
nuevo del flujo de trabajo

Seis aspectos que todo negocio deberia evaluar para identificar las mermas

y mejorar la eficacia operativa

o hace tanto, cuando la capaci-

dad de produccién llegaba a su li-

mite, lo primero que se hacia era
pensar en adquirir mas maquinas. Por en-
tonces las tiradas de impresién eran casi
siempre muy largas, por lo que el tiempo
de actividad de los equipos era alto. La
solucién pasaba por invertir en sistemas
mas nuevos y rapidos que incrementasen
la capacidad de produccién. Cuando los
volumenes eran grandes y los margenes,
amplios, eso era una opcion rentable.

Sin embargo, hoy en dia el panorama de
la impresién ha cambiado mucho, de ahi
que haga falta un enfoque muy distinto en
materia de inversiones y funcionamiento.
Cada vez mas, las marcas demandan tira-
jes muy cortos, con muchas variantes de
disefio y plazos de entrega ajustados. En
un sector en el que la mayoria de impre-
sores usan un flujo de trabajo pensado
para pocas tiradas muy largas, es normal
que la eficacia se resienta, por lo cual re-
sulta necesario revisar los procesos de
gestion y produccion. Aunque invertir en
equipos cada vez mas asequibles también
es una solucién, de ninguna manera es la
Unica opcion para las empresas que tie-
nen visién de futuro.

éDonde se generan la mayoria

de mermas en el flujo de trabajo?

Antes de invertir en equipos nuevos, las
empresas deberian evaluar concienzuda-
mente todas las fases del negocio, desde
la recepcion de pedidos hasta la factura-
cién, pasando por las entregas. A fin de
aumentar la eficacia para manejar mejor
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las tiradas cortas, hace falta examinar a
fondo todos los pasos del flujo de trabajo
para saber en qué podemos mejorar, o lo
que es lo mismo, ahorrar. Si revisamos el
proceso de trabajo desde una perspectiva
nueva y objetiva, encontraremos oportu-
nidades para reducir costes, acortar pla-
zos y minimizar errores y defectos. Este
enfoque debera tener en cuenta el flujo
de trabajo entero: lo ultimo que quere-
mos es adoptar cambios que mejoren la
eficacia en un area pero generen cuellos
de botella en otra. Una vez que tenga-
mos un flujo de trabajo eficaz, podemos
evaluar la capacidad de produccién para
decidir si necesitamos invertir en equipos
nuevos. En la mayoria de casos, al optimi-
zar el flujo de trabajo, incrementamos la
capacidad.

Una buena manera de empezar con este
enfoque nuevo es plantearse la pregunta
siguiente: ¢donde se generan la mayoria
de mermas del flujo de trabajo? Todas las
fases del proceso —desde la introduccidn
de pedidos hasta la entrega, pasando
por la preimpresion— pueden producir
mermas, sobre todo cuando los requisi-
tos del cliente cambian; es decir, el flu-
jo de trabajo mas éptimo en el pasado
puede generar un gran desperdicio de
recursos hoy. Algunos procesos secun-
darios pueden ralentizar la produccién,
ocasionar retrasos y repeticiones, asi
como aumentar la probabilidad de que
las maquinas estén inactivas y de que
el cliente rechace el trabajo. El flujo de
trabajo suele estar compuesto de varias
fases: disefio, cotizacién, aprobacion del

cliente, preimpresion, impresion, corte y
empaquetado. En todos estos pasos, hay
margen de mejora. Para simplificar el pro-
ceso, Esko ha identificado seis aspectos
que toda empresa deberia evaluar para
descubrir en qué puede mejorar. Jan De
Roeck, director de gestion de soluciones
de Esko, nos ayuda a analizar estos seis
factores.

1. Reduccion de los ciclos de aprobacion
Segun De Roeck, «el proceso de apro-
bacion puede ser muy largo porque con
frecuencia hay que presentar varios dise-
fios al cliente hasta que esté totalmente
satisfecho. Si usamos la reproduccién
tridimensional de los disefios de displays
antes de fabricar una maqueta fisica, po-
demos acortar el ciclo de aprobacion de
manera considerable. Ademds, podemos
integrar esta funcién en un flujo de tra-
bajo automatizado por completo, que
incluya también la comunicacién con el
cliente».

Implantar sistemas avanzados de auto-
matizacidn capaces de preparar archivos
con la minima intervencidn humana es
una buena manera de reducir las mer-
mas. Con estos métodos automaticos, in-
tegrados en herramientas web de colabo-
racion y aprobacion, mejora la eficacia de
la cadena de suministro y la interaccién
entre agencias de disefio, impresores y
clientes. No existen dos flujos de traba-
jo idénticos, asi que la forma que tiene
cada empresa de llevar un archivo desde
la fase de disefio hasta la de entrega va-
ria, de modo que las compafiias deberian



buscar soluciones que sean lo suficiente-
mente flexibles para adaptarse a sus ne-
cesidades concretas.

2. Eliminacion de errores en los archivos
graficos

«Los disefios de rétulos o displays pue-
den venir de muchas fuentes distintas, en
formatos diferentes y con componentes
diversos», dice De Roeck. «Hay que re-
visar, corregir y anidar los archivos en el
soporte adecuado antes de mandarlos a
imprimir para evitar retrasos y costes adi-
cionales, asi como mermas, que se gene-
ran cuando llegan a la mdquina archivos
imprecisos. Por desgracia, las comproba-
ciones manuales suelen provocar cuellos
de botella y pérdidas de un tiempo muy
valioso durante la fase de preimpresion.»

«Una verificacion previa automatizada
es un método rdpido que contribuye a
evitar que el cliente rechace trabajos —
con el consiguiente sobrecoste para el
impresor—y puede reducir los errores de
disefio en un 70%. Con Automation Engi-
ne y i-cut Suite de Esko, todos los archivos
grdficos pueden convertirse automadtica-
mente a PDF y pasar por el proceso de
preimpresion con un editor para, cuando
haga falta, uniformizar la calidad y redu-
cir el numero de pedidos rechazados por
parte del cliente. Estandarizar y automati-
zar por completo la fase de preimpresion
elimina las restricciones de capacidad, lo
que permite aceptar un mayor volumen
de trabajo.»

La canadiense Holland & Crosby invirtié
en dos mesas de acabado Esko Kongsberg
C64 para seguir el ritmo de produccién de
sus rapidisimas impresoras planas. Tam-
bién usa i-cut suite y Automation Engine
de Esko para perfeccionar el sistema, de
manera que los archivos se verifiquen con
mayor rapidez y eficacia. «Antes la fase
de impresion solia ser el principal cuello
de botella, pero luego nos atascamos
con la verificacion previa, el acabado,
la distribucion y las entregas a tiempo»,
reconoce Scott Crosby, vicepresidente de
ventas y marketing de Holland & Crosby.
«Todavia estamos en pleno proceso de
mejora del flujo de trabajo, para lo cual
Automation Engine y i-cut suite nos estdn
siendo muy utiles.»

3. Importancia del disefio CAD

«La falta de conocimientos en disefio
puede ocasionar muchas
mermas», apunta De Roeck. «Ademds, a

estructural

veces se pierden encargos porque el pro-
veedor no tiene las habilidades necesa-
rias para disefiar y producir el display que
quiere el cliente.»

Con la ayuda de un programa de CAD,
puede reducirse el tiempo de disefio en
un 90%; vy, para simplificar el proceso,
Esko ofrece QuickBox, una biblioteca op-
cional de i-cut Production Console con
quince mil plantillas de disefio paramé-
trico de envases para ayudarle a preparar
hasta las cajas mas complejas. Para dise-
fiar displays de PLV en 3D, ArtiosCAD Dis-

play Store es una solucidn ideal. Y para las
empresas que cuentan con disefiadores
CAD en plantilla, ArtiosCAD ofrece todas
las herramientas necesarias para ser mas
eficaces.

Un ejemplo es la canadiense Impulse
Graphic and Display Solutions, que es-
cogié Automation Engine de Esko para
reducir la intervencién de los operarios
y automatizar el montaje por repeticion
en las impresoras y en las mesas de corte
Kongsberg. La empresa también invirtié
en Esko ArtiosCAD para afadir el dise-
fio estructural a su oferta de servicios.
«Queriamos adaptar el flujo de trabajo
a nuestras necesidades y aprovechar las
aplicaciones de Esko para preimpresion»,
afirma Alexander Cachia, presidente de
Impulse. «Con Esko ArtiosCAD, podemos
crear disefios estructurales en 2D o 3D y
conectar esos archivos con Automation
Engine para imprimirlos y luego acabarlos
en las mesas Kongsberg. Asi, el proceso
de preimpresion es muy fluido y eficaz.»

4. Mejora del control de la produccion
De Roeck lanza algunas preguntas al vue-
lo: «¢Con qué frecuencia la diferencia
entre el precio dado al cliente y el coste
real de produccion se acaba “comiendo”
el margen de beneficio? ¢Con qué fre-
cuencia tiene que pedirle a la plantilla
que realice un esfuerzo extra para termi-
nar a tiempo un trabajo urgente? Saber
con exactitud cudnto se tarda en produ-
cir un encargo —tiempo de preparacion
incluido—y cudndo es el mejor momento
de priorizar un trabajo urgente en la cola
de impresion es fundamental. La falta de
transparencia respecto a la carga de tra-
bajo de los departamentos y las mdqui-
nas perjudica su flexibilidad y, en ultima
instancia, la rentabilidad».

Device Manager de Esko ayuda a las em-
presas a controlar mejor la produccion,
ya que permite mejorar la eficacia de
aspectos clave de la imprenta. Con este
software, puede cotizar los encargos, dis-
tribuir la carga de trabajo entre las mesas
de corte Kongsberg y dar al personal la
posibilidad de conocer el estado de las
unidades de acabado desde la comodidad
de la oficina. Asimismo, Device Manager
genera informes y conserva un historial
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de actividad para que pueda controlar
el tiempo improductivo y conseguir una
produccidon mas ajustada (lean).

5. Eficacia de las mesas de corte
«Manejar una mesa de corte puede ser
una tarea manual compleja», dice De
Roeck. «Preparar un trabajo puede lle-
var hasta treinta minutos, lo que, al cabo
de muchos encargos, puede ascender
a horas de inactividad de las mdquinas,
sobre todo en el caso de proyectos de ti-
radas cortas, que pueden llegar al cente-
nar en un dia. Encontrar la herramienta
de corte o hendido adecuada para cada
material no siempre es fdcil, y la calidad
final a menudo depende de la habilidad
del operario en cuestion. A veces, para
compensar los pedidos rechazados por el
cliente, algunos proveedores incluso afia-
den un porcentaje a cada trabajo, lo que
se traduce en precios menos competitivos
y menos rentabilidad. »

Las mesas de corte simplificadas son mas
rapidas y faciles de manejar, aumentan
la produccién en un 10% y reducen los
errores. La tecnologia Shared Resources
de Esko, incluida en i-cut Production Con-
sole, permite uniformizar la produccion,
ya que analiza el archivo de corte y au-
tomatiza la preparacion de la mesa y la
elecciéon de la herramienta. La britanica
Data Image Group Ltd ha acortado los
plazos de entrega, reducido las mermas,
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optimizado la produccion de los equipos
y gestiona las tiradas cortas de manera
mas eficaz después de haber invertido
en un sistema de acabado automatico
Kongsberg C con brazo robdtico. «Auto-
matizar el departamento de acabado es
muy importante para el futuro de nuestro
negocio», asegura Robert Farfort, direc-
tor de Data Image Group. «Al cargar y
descargar el material automdticamente,
las operaciones de corte son mucho mds
eficaces.»

Data Image Group también utiliza Device
Manager de Esko para supervisar el esta-
do de los trabajos al momento y gestio-
nar y priorizar las colas de produccién de
todos los dispositivos conectados.

6. La dificil fase final

«El ultimo paso del flujo de trabajo tiene
lugar en el departamento de empaque-
tado. Las consecuencias de las mermas
previas se acaban notando aqui», sefiala
De Roeck. «Una ligera modificacion del
producto o del flujo de trabajo, que no
suele documentarse, puede provocar que
el empaquetado sea incorrecto o ineficaz.

En el peor de los casos, puede afectar al
montaje o la instalacion rapida y precisa
de los disefios o displays en su destino, lo
que a su vez puede ocasionar que el clien-
te reclame dafios y perjuicios, lo que tiene
un coste elevadisimo.»

Es posible mejorar la eficacia del trans-
porte con la ayuda de cajas que se
adapten perfectamente a los productos
acabados. Esko ofrece soluciones como
QuickBox, incluida en i-cut Production
Console, o el software de paletizacion
Cape para tirajes mas largos.

Flujos de trabajo conectados,

la respuesta a las nuevas necesidades
Dedicar tiempo a evaluar los pasos que
hemos mencionado ayuda a las empre-
sas a tomar mejores decisiones sobre la
inversiéon en equipos de produccién. Si
implantamos bien estas fases, indepen-
dientemente de la cantidad de pasos y de
su complejidad, el flujo de trabajo entero
queda interconectado. Asi, las empresas
pueden controlar el proceso de produc-
cion entero en vez de concentrarse en
pasos sueltos de la cadena.

Los clientes piden articulos totalmente
acabados, producidos de manera rapida
y rentable, una tendencia que solo hard
que acentuarse a medida que el merca-
do se vuelva mas competitivo. El enfoque
nuevo del flujo de trabajo permite al im-
presory ala empresa de manipulado asu-
mir un rol mas consultivo en la relacidn
con el cliente que va mas alla de imprimir:
su papel se vuelve mas importante para
crear disefios que tengan en cuenta el
acabado a fin de eliminar las mermas. De
esto modo, los disefios de rétulos y dis-
plays pueden optimizarse para aumentar
el rendimiento, minimizar el desperdicio,
acortar los plazos de entrega y reducir los
costes, tal y como demandan los clientes.

«La clave estd en identificar en qué as-
pectos se puede mejorar la eficacia y
estandarizar los procesos para eliminar
las mermas», concluye De Roeck. «Las
soluciones de Esko ayudan a convertir
las mermas en tiempo que aporta valor
afiadido en todas las fases del proceso.
Detectar los pasos ineficaces no es dificil,
pero entender cada fase del flujo de tra-
bajo y el funcionamiento en su conjunto
puede ser complejo. EI compromiso de
Esko es ayudar a las empresas a resolver
esta complejidad para mantener su com-
petitividad en un mercado dindmico.»

www.esko.com
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ACTUALIDAD DEL SECTOR

GRUP MACULART
AUMENTA SU CAPACIDAD
CON LA RAPIDA 105 PRO

G rup Maculart, situado en Cerdan-
yola del Vallés (Barcelona), es uno
de los fabricantes lideres espafioles en
cajas plegables y prospectos para la
industria farmacéutica. En agosto de
2016, la empresa invirtié en una ma-
quina de cinco colores KBA Rapida 105
PRO con torre de laca y prolongacion
de la salida, con el objetivo de aumen-
tar la productividad y capacidad. Se
presentd a los clientes en un encuen-
tro profesional sobre el futuro de la im-
presién farmacéutica, donde también
se hablé de las tendencias y los retos a
los que se enfrenta este mercado alta-
mente especializado.

La elevada automatizacién de la Rapida
105 PRO ha permitido lograr el efecto
deseado en la productividad. La lista
de los mdédulos de automatizacién es
larga: LogoTronic Professional para
el intercambio de datos con el MIS y
la preimpresién, equipo automatico
de cambio de planchas FAPC, tinteros
EasyClean para un rapido cambio de
tinta, equipos de lavado CleanTronic,
DriveTronic SRW y cuerpo de lacado
con AniloxLoader, regulacion de la ca-
lidad inline con QualiTronic ColorCon-

trol, asi como QualiTronic PDF para la
deteccién automatica de los errores
mas pequefios mediante la compara-
cién con el pliego de referencia, algo
especialmente util en el delicado mer-
cado farmacéutico.

Ademas, el puesto de mando ErgoTro-
nic con pantalla en la pared facilita el
manejo de la maquina equipada para el
modo UV/mixto. El EES y la impresion
con valores IPA reducidos garantizan un
entorno de trabajo saludable. Gracias
a su diseifio KBArt individual, la Rapida
105 PRO tiene un aspecto futurista.

Con la Rapida 105 PRO, Grup Maculart
puede ofrecer a sus clientes la mejor
calidad al mejor precio. Se trata de
algo especialmente importante para
esta empresa en expansion, que el afio
pasado produjo 69 millones de cajas
plegables y 77 millones de prospectos.
La superficie de produccidon de mas de
4.000 m2 también cuenta con seccio-
nes para la impresion digital de gran
formato y los impresos publicitarios,
ademas de Akewuele, una empresa es-
pecializada en el marketing olfativo. <+
Fuente: Impremprés
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PREMIO MACtac

Recientemente uno de los proyec-
tos de la empresa Reproducciones
Sabaté, ha sido premiado con la meda-
lla de bronce en los MACtac Creative
Awards. Se trata de la colaboracién que
realizaron con la escuela de ingenieria
y disefio Elisava para la exposicién “Co-
lor”, instalada en el c.c. Las Arena de
Barcelona a mediados de 2016.

La muestra estaba formada por un
conjunto de 36 reproducciones foto-
graficas realizadas por los alumnos del
Master en Fotografia y Disefio, que
pretendian hacer reflexionar al publico
sobre las opiniones que nos formamos
a menudo sobre las primeras impresio-
nes y cdmo caemos en los estereotipos
a partir de un género o un perfil racial.
Para presentar la seleccién de fotogra-
fias se optdé por emplear una giganto-
grafia redonda en vinilo impreso que
cubria los 220m? de la plaza central del
centro comercial. Este suelo vinilico
fue fabricado en adhesivo removible
Mactac de facil instalacion y que per-
mite ser retirado sin dejar residuo. De-

bido a la situacién de la piezay a la alta
transitabilidad que iba a sufrir, se colo-
c6 sobre esta un film laminado especial
del mismo fabricante que aumentaba
su resistencia y lo dotaba de cualida-
des antideslizantes.

El imponente impacto visual del vinilo
hizo las delicias de los visitantes, que
podian observarlo desde diferentes al-
turas y angulos como un elemento to-
talmente integrado en el espacio que
adquiria una especial relevancia por la
majestuosidad de sus dimensiones.
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PARA EL SECTOR GRAFICO

Italdibipack Group han cerrado el acuerdo para la co-
mercializacién de la gama de maquinas de embalaje de
este fabricante italiano pionero en el sector.

E n el pasado mes de junio, Torraspapel Distribucién e

Gustavo Rivilla, Director Comercial General de Torraspapel
Distribucién, ha destacado la trayectoria y reconocida pre-
sencia histdrica a nivel internacional de la firma italiana.
Por su parte, y en representacion de Italdibipack, Tomasso
Giuliani (Export Manager) y Paola Butturini (Responsable
Comercial en Espafia y Portugal) han querido apostar por
Torraspapel Distribucion como empresa lider en la comercia-
lizacidn y distribucién de papel y soportes para la industria
grafica en Espaia.

Desde 1975 y con mas de 80.000 maquinas instaladas, Italdi-
bipack ofrece una gama completa para el retractilado y em-
bolsado termo retractil, asi como soluciones fijas y méviles
para el enfardado y precintado de cualquier producto que re-
quiera proteccion y seguridad en el transporte y almacenaje.

En la maquinaria dedicada al sector gréfico, caben destacar
los equipos manuales para sellado y retractilado de libros,
catalogos, folletos... DIBIPACK STX y EVX, o la primera retrac-
tiladora fabricada en tecnopolimero, SWING, son algunos de
los equipos que nos encontramos en esta familia de maqui-
nas. Para flujos de trabajo mas exigentes podemos optar por
soluciones semiautomaticas como la ESPERT 5040 EV, o au-
tomaticas como la MECPACK FIVE STAR.

Para el enfardado de pallets, Italdibipack dispone de maqui-
nas fijas como las envolvedoras ECOSPIR EV, o de robots au-
tomaticos como la familia LEONARDO, con LEO 2000 como
ejemplo del robot envolvedor mas pequeiio del mercado,
pero mas grande al mismo tiempo.

Y como complemento, el sistema manual HERCULES (pa-
tente mundial) nos permitird tanto envolver pallets como
transportas cajas, aumentando la productividad y ayudando
al operario a reducir a minimos el esfuerzo dedicado a este
tipo de trabajo.

Todas estas maquinas pueden verse en las show-rooms que
Torraspapel Distribucidn e Italdibipack han instalado en sus ins-
talaciones en Getafe (Madrid) y en Montcada (Barcelona).

La AccurioPress C2070P de Konica Minolta

Los clientes de la AccurioPress C2070P de Konica Minolta
tienen otra razén para celebrar: la adjudicacion del certifi-
cado FograCert Validation System (VPS).

dad y la consistencia de la imagen a mas altos nive-

les, se sometid a una serie de pruebas para asegurar
el premio de la organizacién de investigacidon con sede en
Alemania bajo el paraguas de la German Federation of in-
dustrial Research Associations (AiF). La AiF supervisa y apoya
la investigacion industrial conjunta en nombre del Ministerio
Federal de Economia y Tecnologia aleman.

EI sistema digital a color de alta velocidad, con la cali-

Fogra confirmdé que la AccurioPress C2070P de Konica
Minolta “cumple todos los criterios del programa en las
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configuraciones probadas”. Ahora esta certificada para ser
conectada con los controladores EFI Fiery, CREO o Konica
Minolta opcionales.




La Uchida Aerocut Prime,

La firma japonesa Uchida ha confiado en la empresa espa-
fiola SIESA para comercializar en exclusiva su gama Aerocut.
Este equipo permite cortar, hender y microperforar facili-
tando el trabajo y reduciendo los costes

a ultima tecnologia japonesa en equipos para acaba-

dos digitales, creada por ingenieros de larga experien-

cia, ha apostado fuerte con el modelo Uchida Aerocut
Prime. Tras su llegada al mercado espafiol hace unos meses
de la mano de Suministros Industriales y del Embalaje, S.A
(SIESA), ha conseguido reducir notablemente los costes de
produccién, manejo y personal de las empresas que la han
adquirido.

El equipo permite cortar, hender y microperforar para ela-
borar tarjetas de visita, postales, invitaciones, menus, tic-
kets, cupones, portadas de libros y CD, postales, felicitacio-
nes, entradas, catalogos, fotografias, etiquetas...todo en un
solo paso. El modelo incluye una pantalla tactil de 7” con un
manejo muy sencillo para configurar una gran cantidad de
trabajos predefinidos que se pueden modificar segun las ne-
cesidades del cliente y almacenar en la memoria. También
ofrece la opcién de conectar tanto PC como Mac mediante
cable o wifi y operar desde el ordenador.

La Aerocut Prime ha aportado al mercado profesionalizacién
reduciendo el tiempo de configuracidon y manipulado, mejo-
rando el acabado, minimizando riesgos, garantizando la cali-
dad y consiguiendo que el cliente incremente el beneficio en
cada uno de sus trabajos. Este modelo incluye el mecanismo
Unico patentado por Uchida, “Tri-suction feeding” que redu-
ce el riesgo de doble hoja y alimenta con precision papeles sa-
tinados previniendo atascos y aumentando la productividad.

El modelo con el “Pack Completo” incluye una bandeja de
salida especial de 750mm., un lector y creador de cédigo de
barras mediante un plug-in de conexién Adobe Illustrator y
Adobe Indesign para enviar trabajos directamente al equipo.
La unidad de perforado en esta opcidn es selectiva y longi-
tudinal. Hay disponible un médulo de corte opcional para el
corte de 25 tarjetas (5x5).

LA GAMA MAS AMPLIA EN ENCOLADORAS PUR

MORGANA DIGIBOOK 150

Encoladora PUR de
colera cerrado
Ajustes y limpieza
automiticos

MORGANA
DIGIBOOK 200

Encoladora PUR de
colero cerrado

Ajustes y limpleza
automaticos

MORGANA
DIGIEQOK 300

Encoladora PUR de
colero cerrado

Ajustes y limpieza
automaticos

Hasta 300 ciclos/hora

MORGANA

DIGIBOOK 450
Encoladora PUR de
colero cerrado

Ajustes y limpieza
automaticos

Sistema de hendido

y alimentader automatico
para portadas

€/ d'Aloba, 140-144, 47 17 » 08018 Barcelona
Tell. 73 48505 25 » Fox 934851012

www.siesa.es
siesa@siesa.es

C/ Gamonal, 5+ 28031 Madrid
Telf. 91 2237385« Fax 91 2237385



RICOH

imagine. change.

Ricoh Espaina y el CIM de la UPC
inauguran un centro puntero
en tecnologias de impresion 3D
en Barcelona

El RICOH ADDITIVE MANUFACTURING CENTRE es el primer centro en Espaia en ofrecer
la impresidn de piezas en polipropileno mediante tecnologia SLS. Ubicado en la Planta Piloto
del CIM de la UPC, su objetivo de convertirse en un espacio de referencia en fabricacion
aditiva a nivel internacional.

icoh Espafia, empresa lider en
Rtecnologia y transformacidn
digital, y el CIM de la UPC (Uni- _ RIC
versitat Politécnica de Catalunya), enti-
dad que tiene como misidn generar y
transferir conocimientos de ingenieria
y gestién de la tecnologia a profesio-
nales y empresas, han inaugurado hoy _— \
el RICOH ADDITIVE MANUFACTURING g "y
CENTRE, el primer centro de impresién ' Y
3Dy fabricacién aditiva de Ricoh en Es- |
pafia, ubicado en las instalaciones del

, L
CIM de la UPC en Barcelona, que dara o o
servicio al sector industrial a nivel in- O ﬁ |
ternacional.

La puesta en marcha del centro, en
el cual Ricoh ha invertido cerca de un
millén de euros, es la culminacion del
acuerdo firmado entre ambas entida-
des para impulsar la fabricacion aditiva
en el sector industrial y facilitar la in-
novacién vy la transferencia de conoci-
miento en este ambito. Llanta realizada con la impresora AM S5500P de Ricoh.
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Para Felip Fenollosa, director gene-
ral del CIM de la UPC, “este acuerdo
con Ricoh es clave para mostrar, en un
entorno 100% industrial y por tanto
real, cudles son las herramientas que
las empresas tienen que incorporar si
quieren transformar su modelo de ne-
gocio a las nuevas dinamicas de la In-
dustria 4.0 mediante la impresion 3D y
la fabricacion digital en general”.

Por su parte, Ramon Martin, CEO de
Ricoh Espafia y Portugal, comenta que
“la tecnologia 3D es uno de los focos
del Grupo Ricoh, un negocio clave en
nuestro compromiso con el desarrollo
industrial. Los avances tecnoldgicos
gue se estan llevando a cabo durante
los ultimos afios en este ambito estdn
revolucionando todo tipo de sectores
y areas de negocio, y el RICOH ADDITI-
VE MANUFACTURING CENTRE serd un
referente en el futuro mas inmediato”.

La sinergia entre Ricoh y el CIM de la
UPC permitira ofrecer a empresas y
profesionales una gama de servicios
integrales de impresion 3D que van
desde la consultoria al disefio, pasando
por la fabricacion y el post procesado,
y que tienen como objetivo mejorar los
procesos de fabricacion y ampliar las
posibilidades de la industria.

Asi pues, Ricoh pone a disposicion de
las empresas su puntera tecnologia de
impresién 3D, conocida en el entorno
industrial como “Fabricaciéon Aditiva”
o su denominacion en inglés “Additive
Manufacturing”, caracterizada por su
foco en R+D+iy en el desarrollo de nue-
vos materiales plasticos, lo que permi-
tird disponer tanto de prototipos como
de productos finales personalizados.

De esta manera, el nuevo centro re-
fuerza la competitividad de la Industria
4.0 a partir del desarrollo de productos
con mas valor afiadido, y con menores
tiempos y costes de produccidn, ya
que la tecnologia 3D hace posible la
personalizacién masiva a coste com-
petitivo de productos para la industria,
especialmente en los sectores de la
automocidn, la aeroespacial y la bio-
médica.

RICOH

INAQIng Chanie

De izq. a dcha. Arcadi Navarro, Secretari d’Universitats i Recerca de la Generalitat

de Catalunya; Enric Fossas, rector de la UPC; Ramon Martin, CEO de Ricoh Espafia

y Portugal; Yuji Koyanagi, General Manager of Global AM Marketing at Ricoh;
Felip Fenollosa, director del CIM UPC.

Ademas, es un centro proveedor del
Ricoh Rapid Fab, la red de servicios de
fabricacion aditiva que Ricoh tiene a
nivel mundial, con sedes en Gran Bre-
tafia y Japon.

Tecnologia de vanguardia

La apertura del RICOH ADDITIVE MA-
NUFACTURING CENTRE se hace incor-
porando la tecnologia SLS de impresion
3D mas puntera, denominada Powder
Bed Fusion, que se basa en el uso de un
laser y de polimeros en polvo para sin-
terizar — fundir — piezas capa por capa.
Esta tecnologia la aporta la AM S5500P
de Ricoh, la primera maquina de una
nueva generacion de impresoras 3D in-
dustriales, que ya esta disponible en el
centro. Algunos de los aspectos clave
de este equipamiento son su impresio-

nante plataforma de construcciéon de
550x550x500 mm., asi como la posibi-
lidad de trabajar con diversos termo-
pldsticos de caracter técnico — como
poliamidas y polipropileno —, de modo
que las piezas directamente impresas
a partir del dibujo CAD 3D pueden ser
usadas para hacer ensayos reales que
validen el disefio y también como pro-
ducto final.

Ademas, el RICOH ADDITIVE MANU-
FACTURING CENTRE dispone de unos
laboratorios de ultima generacion, con
robots de medida tridimensional para
validar la fabricacién y centros de me-
canizado y de control numérico multie-
jes, que trabajan arrancando material a
partir de la simulacién de la pieza en la
pantalla (CAD-CAM). <+
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LOS 10 PILARES
SOBRE LOS QUE DEBE REPOSAR
LA ESTRATEGIA DE BRANDING
DE UNA MARCA

| branding es muy importante:

las empresas tienen que trabajar

en el mismo cada vez que lanzan
una marca al mercado, ya que al final
es lo que permite crear una imagen de
la marca, dotarla de valor y hacer que
sobresalga sobre las demas. Tener una
buena marca, una que resulte podero-
sa y reconocible, ayuda a llegar a los
consumidores y permite que estos es-
tablezcan ciertas ideas y asociaciones
con la marca y con sus productos.

Pero hacer branding no es facil. Di-
ferenciarse de los demas, cuando al
final todo el mundo parece estar ha-
ciendo lo mismo, es complicado. Para
las empresas de pequefio tamaiio, el
branding suena a montaiia que es cada
vez mas dificil de escalar y en la que es
bastante probable que sufran una ava-
lancha.

Sin embargo, si se puede trabajar en
ello de forma eficiente, se tenga el ta-
mafio que se tenga y se cuente con los
recursos con los que se cuente si se tie-
nen en cuenta ciertos elementos. Hay
que tener claros cuales son los pilares
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para hacer un buen branding, los ele-
mentos que jamas se deberian pasar
por alto. Un andlisis de Marketo acaba
de establecer los 10 elementos deter-
minantes que funcionan en las estrate-
gias de branding exitosas.

Propésito

Y en propdsito no hay que leer nada en
términos de causa o de ayudar al mun-
do, sino mas bien el elemento basico
de lo que la marca es. Como sefialan en
el analisis, “el propdsito de tu marca es
la razon significativa por la que tu mar-
ca existe”. Esto es, épor qué es necesa-
ria la marca y qué es lo que hace que
el consumidor deba conectar con ella?
La empresa tiene que ofrecer algo que
solucione un problema a alguien, algo
gue un consumidor necesite.

Y eso es lo que es el elemento de base,
especialmente porque esa solucién de
problemas es la que hace que los con-
sumidores desarrollen ciertas emocio-
nes hacia la marca. Controlar qué emo-
ciones genera y usarlas como elemento
de conexidn puede hacer también que
se dote a la marca de significado.

Vision

A la hora de crear una marca no solo
hay que saber donde estd ahora mis-
mo, sino también dénde va a estar en
el futuro. La compafiia detrds de la
misma necesita en términos de nego-
cio controlar cual es el camino a seguir,
porque necesita establecer una estra-
tegia de negocio. Lo cierto es que esto
es también muy importante en térmi-
nos de branding. Se necesita saber ha-
cia dénde se va a ir para tener una idea
de como sera el branding del futuro y
lograr que lo que se hace ahora esté
alineado con lo que se hara después.

Misién

No se trata de salvar el mundo ni de
ninguna de esas cosas que se suelen
decir, sino de unir el propdsito y la vi-
sidn y establecer qué sale de ahi. La
misién es lo que se espera conseguir
partiendo de donde se encuentra la
marca, lo que hace que la compaiiia
avance por cierta senda. En realidad,
es como automarcarse metas, pero
sera clave para establecer cémo se
cuentan las cosas y cémo se construye
la imagen que se transmite al mundo.



Valores

Los valores se han convertido en un ele-
mento decisivo para los consumidores.
Estos buscan marcas y empresas con
valores, que defienden ciertas cosas y
que tienen ciertas ideas. Pero, aunque
esto no fuese asi, los valores son cru-
ciales también a la hora de crear una
imagen. No se trata de posicionarse en
una cosa o en otra, sino mas bien en
dar como los puntos cardinales sobre
los que operara la marca.

Por ejemplo, una compafiia que es ver-
de tendrd que construir su imagen de
marca partiendo de ese valor fundacio-
nal. Tener claros cudles son los valores
hace que estos se integren de forma
mas sencilla en la estrategia y que tra-
bajen mejor a la hora de crear imagen
de marca.

Posicion

¢Qué lugar ocupa la marca frente a
la audiencia, los competidores y los
elementos que la hacen diferente? La
cuestion es muy importante porque
marcard cémo se relaciona con todos
ellos y como construye su imagen de
marca. No es lo mismo una marca que
intenta posicionarse de forma cercana
y préxima al consumidor, que una que
busca transmitir una imagen de exper-
to. La posicion viene muchas veces
marcada por elementos externos con
los que se puede jugar para situarse
mejor. Por ejemplo, Avis usé su posi-
ciéon de segunddn en el mercado como
un elemento para dar un impulso a su
imagen de marca: sus esléganes reco-
nocian que era el numero dos, pero
apuntaban que estaban trabajando
duro para dejar de serlo.

Personalidad

Hay que comprender qué es lo que hace
que la marca sea diferente y lo que hard
que los consumidores se sientan cerca-
nos a ella. La personalidad de la marca,
recuerdan en el analisis, tienen que ser
un reflejo de lo que la audiencia es y de
lo que la audiencia quiere ser.

Tono de voz y lenguaje
No es lo mismo decir una cosa de una
manera que de otra, tanto en la forma

como en el fondo. Las marcas tienen
que escoger muy bien cémo hablan, ya
que esto ayudara a marcar su personali-
dady le dird muy rdpidamente a sus con-
sumidores como son y qué quieren ser.

Ademas, tienen que tener mucho cui-
dado a la hora de establecer estos pun-
tos, porque ademads de ser la manera
mas rapida de transmitir ese mensaje
es también una de las mas rapidas de
destrozarlo, como demuestran los ca-
sos de marcas que intentan ‘ir de mo-
dernas’ y no lo logran. El lenguaje tiene
gue ser ademas flexible, recuerdan en
el analisis. Hay que crear unas reglas
generales que guien, pero no ser escla-
vos de ellas.

Mensaje central

Una vez que se saben todas estas cosas
y se tienen claros todos estos elemen-
tos, la compaiiia tiene clara cual es la
posicidn y la personalidad de la marca
y puede trabajar sobre ello. Tiene que
crear el mensaje central, el que funcio-
ne como corazén de como se transmi-
te la marca y que funciona como carta
de presentacidn que la diferencia. Este
mensaje tiene que ser subyacente a
todos los formatos de comunicacién
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que emplee la marca, como recuer-
dan en el andlisis. Tiene que estar en
todas partes y tiene que ser lo suficien-
temente claro como para que todo el
mundo dentro de la compaiia pueda
memorizarlo, comprenderlo y compar-
tirlo de forma rapida y clara.

Sistema de identidad visual

Otro de los elementos clave que sur-
gen tras aclarar todos estos puntos y
usarlos para crear una identidad de
marca que sea eficiente es el sistema
de identidad visual. También podria-
mos llamarlo libro de estilo. Es el ma-
nual en el que todos los elementos de
la identidad confluyen y al que se pue-
de echar mano para comprender todos
y cada uno de los elementos que va a
necesitar la compaiiia y sus trabajado-
res a la hora de comunicar.

Expresion

Esto es, el cdmo se habla de tu marca.
Este punto es el mas dificil de controlar,
pero las compafiias pueden trabajar en
él creando herramientas que ayuden
a posicionar el mensaje que desean y,
sobre todo, trabajando los puntos an-
teriores para dar consistencia a la ima-
gen de la marca. **
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El despertador grafico

Eugénia Alvarez Riedweg
Creadora de Podium

Especialista en la industria grafica
www.podium.graphics

uesto que en el ultimo capitulo

fui un poco critica con nuestro

cliente interno, he pensado ha-
blar de algo mas banal: el cross selling,
y para ello voy a usar un ejemplo, me-
jor dicho, una anécdota veridica ocurri-
da en las vacaciones pasadas y que me
hizo pensar.

Recordamos que el significado de cross
selling es vender aquellos productos
que no son los que especificamente
nos ha pedido el cliente, o que no son
integramente nuestro producto ban-
dera.

Este verano estuve unos dias en Fran-
cia, en la zona sur, cerca de Lourdes,
para ubicarnos.

En el hotel en el que estdbamos no
cogimos desayuno para poder deleitar-
nos con los dulces de la region; algun
motivo se ha de tener para volver al
gimnasio después de las vacaciones.
Asi que todas las mafianas nos ibamos
a un bar de la zona a desayunar, iqué
sufrimiento! Estuvimos varios dias y re-
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CROSS SELLING

anécdota

corrimos varios sitios y varios pueblos
y en todos ellos, llamémosle coinciden-
cia, nos ocurrié lo mismo: Llegdbamos
al bar y con un francés realmente oxi-
dado pediamos un “café aux lait” y un

“croissant” (para hacer honor a una
providencia, no sé si realmente cierta
pero si muy sabrosa).

Curiosamente ninguno ofrecia nada
para comer, ni croissants, ni bollos, ni
bocadillos, eso si, todos ellos nos mos-
traban donde estaba la boulangerie
mas cercana para ir a comprar lo que
desearamos y traerlo a la mesa para
tomar con el café.

Desconozco si hay una ley que protege a
los negocios franceses y les impide hacer
ventas cruzadas, pero me resultd real-
mente curioso que ellos mismos no ofre-
cieran estos complementos alimentarios.

Lo cierto es que al final siempre disfru-
tabamos de un café con la variedad de
pasta que nos apetecia sin el recargo
correspondiente, lo que, a primera vis-
ta, parecia una perfecta opcion.

Suponiendo que era una situacion pun-
tual del bar donde nos sentamos el pri-
mer dia, el segundo hicimos el mismo
proceso que hariamos habitualmente,
ira un bary: “bonjour, deux café au lait
et deux croissants...” Nada, a la boulan-
gerie de la calle de detras.

El tercer dia, después de sentarnos,
pedir, oir la misma respuesta, ir a la
boulangerie, encontrarla nuevamen-

te llena, hacer cola, escoger lo que te
apetece y algo mas para probar cosas
de la zona (bueno, alguna excusa se ha
de buscar cuando no seleccionas los
productos mas saludables ya de buena
mafiana), vuelves al bar, y encuentras
el café servido, medio frio y sin espuma
y empiezas a no verle la gracia a lo de
“yo me lo guiso yo me lo como...”

Y aqui aparece esa sensacion de inco-
modidad, esa sensacion de: ¢y no me
lo podrian dar todo junto? Quiza ten-
ga que pagar un poquito mas, éestaria
dispuesta a hacerlo? Yo, por supuesto.

Quizd no esté clara la relacién con
nuestro sector, pero seguro que ya sa-
béis por donde voy: no digo que el del
bar haga croissants, ni que la panade-
ria haga cafés (locales tan en auge en
nuestro pais), pero que pueda ofre-
cerlo, incluso ir a comprarlo él mismo
si es que se le ha terminado, para dar
el servicio completo, con el recargo
correspondiente que yo lo pagaba en-
cantada, sentada en mi mesa, con el
periddico, esperando a que me sirvan,
y como se descuiden, si me siento a
gusto, voy y les pido otro café.

¢Qué hay detras de esta anécdota real?
El comportamiento humano, la bus-
gueda de bienestar, de tranquilidad,
de saber que las cosas que nosotros
no podemos o queremos hacer, nos las
hacen y las hacen bien. Y se hacen car-
go de todo, para no tener que afiadir
ni una preocupacién mas a la lista que
arrastramos.



Todos tenemos esta sensacién de pla-
cer cuando te solucionan aquello que
no es tu especialidad, que no te apete-
ce hacer o que te ocupa un tiempo que
podrias estar dedicando a otra cosa.

El cuarto dia ya fuimos antes a la bou-
langerie, ya no dimos la opcion al bar
de ofrecernos una pasta o algo de co-
mer, perdid la venta de un producto
complementario.

Volvemos a nuestro negocio: ¢Os acor-
dais que hace un tiempo habldabamos
de conocer al cliente? Si mi cliente es
dentista, y quiere promocionar su ne-
gocio, lo hace en los momentos en los
gue ya no puede ejercer su profesion
y es entonces, cuando cansado y sin
conocimiento de las posibilidades, le
vienen a la mente las mas basicas para
realizar la promocién de su negocio, y
alli va: Hola quiero flyers, quiero un ca-
talogo, quiero una pagina web, quiero
bolsas, y todo ya porque es el momen-
to en el que mi cerebro estd pensan-

do en ésto y no quiero dedicarle mas
tiempo mas adelante, y lo quiero ba-
rato, porque no tengo mucho dinero
para gastar en folletos.

Y aqui vienen las peticiones de nues-
tros clientes que han marcado nuestro
sector:

- todo es para ayer

- quiero “ésto”

- A qué precio... que tu competencia...,
el otro, internet...

Y nuestro sector se mueve de forma
muy rapida y reactiva: me pide flyers

para ayer, y no pienso en ofrecerle
posters porque todo es muy urgente y
el dia que analizo el negocio y me doy
cuenta que necesito crecer y pienso en
ofrecer posters, resulta que mi cliente
ya se los compra a otro proveedor.

Vuelvo al bar:

¢Qué ocurre un poco mas al sur? El
sector de la hosteleria tiene una orien-
tacion completamente opuesta, y hay
areas que de forma muy inteligente,
ofrecen las propuestas sin ser pedi-
das, para dar a conocer que se hace y
lo bien que se hace, para dar una ex-
periencia al cliente, para hacerle sen-
tir bien y tener ganas de repetir y de
contarlo.

La hosteleria francesa, ¢No deberia
tomar ejemplo de este colectivo? Y
ya puestos, ¢no deberiamos nosotros,
los servicios graficos, tomar también
ejemplo de ello?

iFeliz cross selling!
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Tamano:
maximo 120x160 cm
minimo 30x21 cm

La calidad
como objetivo prioritario

Ponemos a su disposicion nuestra
tecnologia, experiencia y profesionalidad
en: plastificado, troquelado,

engomado y manipulado

JUAN A. VELASCO, S.L.

' C/. Ifni, 20-22 - 08930 Sant Adria de Besos (Barcelona)
Tel. 934 620 388 - Fax 934 621 853 - www.javelasco.com

ENGOMADORA

Tamano:
maéaximo 115 cm
minimo 10 cm

TROQUELADORA

Tamano:

maximo 86x114 cm

minimo 20x20 cm
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Como disenar una campana
de MARKETING ONLINE
para atraer clientes

CESAR BLA e Branding y Desarrollo Web en www.SMiLEcomunicacion.com e ELISAVA, Escola Universitaria de Disseny i Enginyeria de Barcelona

e University of Southampton, Bachelor of Arts in Design.
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Una de las grandes misiones de muchas empresas supone la crea-
cién de un sitio web que consiga transmitir la dimensién de su ne-
gocio. Después de la satisfaccion inicial de compartir el nuevo sitio
web con familiares y amigos, la siguiente prioridad es rentabilizar
la inversidn y convertir internet en un canal de ventas.

xiste una enorme competencia en el entorno digital que

permite al usuario encontrar numerosas respuestas, en

cualquier punto del planeta, que compiten entre si para
ofrecer productos o servicios con unas prestaciones simila-
res. El gran reto del marketing online consiste en atraer la
atencién de un cliente potencial, principalmente sabiendo
que tenemos que conseguir una reaccion en pocos segundos
para tener oportunidad de lograr el objetivo final de cual-
quier empresa, incrementar las ventas.

Una técnica recomendada para planificar una campana de
marketing online, se conoce como sistema SMART haciendo
referencia a sus siglas:

S (Specific): Su objetivo debe dirigirse a un area especifica
de mejora.

M (Measurable): Identifica como vas a medir el éxito (o de-
termina un indicador).

A (Actionable): El objetivo debe ser alcanzable. No te com-
prometas con el fracaso.

R (Relevant): Es importante elegir las metas que realmente
importan y tendran un impacto real.

T (Timely): Limitado en el tiempo o con una fecha limite.

Si tienes una web y quieres aumentar la visibilidad y noto-
riedad de tu negocio, te invito a seguir las 5 pautas que utili-
zo con mis clientes para desarrollar una campana de éxito de
marketing online y atraer visitas cualificadas.
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/" 1.CREA UNA OFERTA IRRESISTIBLE

| o \ éQué problema resolveremos?

,f' Un producto de éxito debe satisfacer una ne-
L

cesidad o resolver un problema real del publi-
co a quien se dirige. Destaca claramente el valor y beneficio
que ofrece tu producto asi como el problema que resuelve.

Crea un titular llamativo, céntrate en transmitir un mensaje
unico, que sea claro y facil de entender para tu publico. Se
conciso, resulta mas facil recordar una imagen que una se-
cuencia de ofertas.

Utiliza palabras que puedan resultar atractivas. Las perso-
nas no leen, escanean los contenidos en busca de ofertas,
palabras especificas y mensajes de interés. Si tienes suerte
van a dedicar algunos segundos para atender tu publicidad
antes de pasar a otra cosa.

Sorprende a tu lector para que se detenga y quiera ampliar
la informacidn que ofreces. Se creativo y si puedes, introduce
un toque de humor. Estd demostrado que recordamos mejor
todo aquello que es divertido o nos hacer reir.

Valora la opcién de crear una Landing Page especifica. Algu-
nas empresas dirigen sus enlaces a un contenido genérico
con demasiados servicios que consiguen que el usuario se
disperse y pierda interés.

Piensa si tu sitio web tiene contenido desactualizado. Es po-
sible que tu publico quiera saber mas de ti antes de tomar
una decisidon de compra. Una empresa con contenido desfa-
sado no va a ayudar a generar confianza.

2. OBJETIVOS

éQué queremos conseguir?

Establecer un listado de objetivos a alcanzar
"~ ayuda a planificar una secuencia de acciones a

seguir. Ademas, nos permite definir unos criterios que utili-

zaremos para evaluar el éxito de nuestra campafna una vez

haya concluido.

Y
e

Los objetivos de una campafia de marketing online se pue-
den desglosar en tres categorias:
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1. Adquisicion de trafico:

Recibir un gran ndmero de visitas a nuestro sitio web va a
ayudar a mejorar nuestro posicionamiento orgénico y supone
la primera etapa para presentar nuestro negocio al mundo.
Mas importante que la cantidad es la calidad de visitas cuali-
ficadas a nuestra web para aumentar el ratio de conversion.

2. Conversion de clientes:

Conseguir que una visita se convierta en venta requiere de
un proceso. Todo empieza cuando nuestro usuario interac-
tua para ampliar la informacion, enviar sus datos de contac-
to, registrarse en nuestra base de datos, etc.

3. Fidelizacién:

Resulta mas facil vender un producto a alguien que nos co-
noce que conseguir un cliente nuevo. Merece la pena con-
sultar la agenda de contactos de la empresa para retomar
relaciones que estaban olvidadas.

La atencion al cliente posventa es una herramienta muy valo-
rada para promover la repeticion de compra.

Es recomendable capturar la opinidn de un cliente satisfecho
en forma de testimonio para ayudar a generar confianza a
otros usuarios.

La agoencia SMILE nos ayuda a comprender ka importancia de la atencidn al
vigitante en tiempo real a travis de las redes sociales o la importancia de
crear una sala de prensa online para facilitar el trabajo a los medios v
pablico en general coma una fuenbe dinscla,

wwvw.sapradaiamilia. cal
Responsable da Prensa, Imagen y Comunicacian

——
/4 \'ﬁ. 3. SEGMENTA TU PUBLICO
( ¢ A quién nos dirigimos?
;’ No olvidemos que el cliente es el protagonista
" absoluto y la razén de ser de tu negocio, toda
promocion esta pensada para su satisfaccion. Una segmenta-
cién errénea podria suponer el fracaso de nuestra campaiia.

¢ Listado de correos electrénicos de clientes antiguos: Pue-
des consultar el histérico de la empresa.

e Crear un directorio propio: Segmenta por ubicacion, servi-
cio, especializacién, etc.

e Utiliza los directorios de empresas locales que se encuen-
tran en Internet (Por ejemplo: http://guiaempresas.univer-
sia.es/)

Una técnica utilizada consiste en poner cara a tu prototipo de
cliente responsable del 70% del consumo econémico. Define
su edad, sexo, costumbres y habitos familiares, podemos in-
cluso utilizar la figura de clientes reales. Nos va a resultar mas
sencillo determinar qué canales vamos a utilizar para contac-
tar con nuestro publico, el lenguaje y tono de comunicacion,
asi como las acciones que consideremos mas efectivas.

INTERNET

—

f_’,,- 5 4. ACCIONES DE MARKETING ONLINE

|:' ‘ \ ¢COomo vamos a conseguir nuestro objetivo?

\ (,e' En esta etapa debemos contemplar todas las
" acciones que ayuden a dar visibilidad a nuestra

web. Algunas acciones generan trafico mds rdpido que otras.

Si queremos ganar rapidamente visibilidad para ciertas pa-
labras clave convendria realizar publicidad de pago por clic
(PPC) en motores de busqueda (Google) o en redes sociales.
Una pequefia inversidon puede multiplicar la visibilidad de tu
web, producto o promocién. Por el contrario, mi recomenda-
cién es trabajar el posicionamiento en buscadores de forma
organica, duradero a medio y largo plazo:

* Optimizar el SEO de tu sitio web (etiquetas, metadatos, pa-
labras clave, tiempo de carga, etc.)

¢ Incrementar el contenido del sitio web, por ejemplo me-
diante publicaciones periddicas en un blog.

e Generar contenido de calidad y homogéneo para su pre-
sencia online

¢ Dinamizar las redes sociales para obtener visitas a la web

El marketing por email es la estrategia que sigue funcio-
nando, principalmente si el usuario ya nos conoce y nuestro
producto le puede interesar. Piensa en la atencién al cliente
(online/offline), si queremos atraer y fidelizar a los clientes,
es necesario responder a sus dudas y consultas como clave
del éxito en esta materia.

—
i oy

/ \ 5. ANALITICAS E INFORMES

( Monitoriza los resultados

8 ,f' Es el momento de medir el esfuerzo y el re-
" sultado para evaluar nuestra campana, recu-

peremos nuestros objetivos desarrollados inicialmente con

el sistema SMART.

Los datos soportan la toma de decisiones de negocio y ayu-
dan a entender en qué punto ha fallado nuestra campafia. Lo
mas habitual es que las campafias funcionen pero no cum-
plan con la mejor de nuestras expectativas. Si el resultado no
ha cumplido las expectativas convendria realizarse algunas
preguntas para detectar puntos de mejora en la presenta-
cién de nuestra empresa.

e iCuando busco en Google, mi empresa se presenta como
me gustaria que la vieran?

¢ ¢ Mi producto ofrece algln beneficio al consumidor?

¢ {Mi oferta es realmente clara y competitiva?

¢ ;Tengo seguidores en redes sociales?

¢ {Mi campaiia la ha desarrollado un equipo con experiencia?
¢ iEl disefio y usabilidad de mi web es moderno y dindmico?
¢ ¢ Mi sitio web ofrece un contenido actualizado?

No existe una formula tnica para obtener una campaiia exitosa al
100%, y depende, en gran medida, de la rapidez de los competi-
dores para contraatacar a nuestra oferta, pero seguir unas pautas

claras ayudan a conseguir buenos resultados y evitar errores deri-
vados de la improvisacion.

CESAR BLA
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5 ERRORES
en tu perfil de LINKEDIN
y como solucionarlos

u ENRIQUE SAN JUAN

Director de Community Internet The Social Media Company - @esj en twitter - www.community.es

ommunity Internet — The Social

Media Company acaba de pre-

sentar los resultados de un anali-
sis a la configuracién de 500 perfiles de
profesionales del marketing y la comu-
nicacion en Espafia en Linkedin. Con-
trariamente a lo que cabria esperar en
este segmento, tedricamente especiali-
zado en las técnicas de comunicacidn,
nos hemos encontrado con un alto
porcentaje de perfiles desatendidos,
incompletos y poco optimizados.

Sorprende en estos profesionales el
alto grado desconocimiento de la po-
tencialidad de negocio de la red B2B
por excelencia y también de las normas
basicas del protocolo de presentacion
de sus perfiles en el entorno mas pro-
fesional del ecosistema digital. Las ca-
rencias detectadas en este ambito pro-
fesional se pueden presumir mayores
en otros sectores profesionales donde
la conciencia del valor de la imagen es
todavia menor. He aqui las conclusio-
nes del andlisis y sus errores mas ha-
bituales:

1. Ausencia de imagen de fondo de
perfil. Un 80% de los perfiles estudia-
dos no incluyen una imagen de fondo
de perfil. Se trata de la imagen horizon-
tal superior que queda detras de la foto
de la persona. En la versién actual del
perfil de Linkedin se trata de una ima-
gen en tonos azulados que simula un
cielo en el que se ven estrellas y cons-
telaciones. Se trata de un espacio prin-
cipal del perfil que no deberia dejarse
con la imagen por defecto, ya que es un
escaparate de oro para contextualizar
la actividad profesional, conferir per-
sonalidad al perfil, igualar la dimensidn
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80%

fm Il.'.'nirldn.nl

5 fallos en perfiles de Linkedin

E andines de Commun'ty Infemet sobre 508 profesionsles en Linkdein de
amibito del markebng ¥ b comunicaciin en Espada detecta un gran nimee
che fallos en la confguracda y presentackin de s perfile

Ferld i oapliln

Falta ol extmcts

corporativa en el caso de empresas e
incluso de poner frases inspiradoras o
incluso productos.

2. Foto de perfil poco profesional. El
60% de las fotos de perfil analizadas no
transmiten profesionalidad. No es obli-
gatorio, ya que cada uno elige la mane-
ra de proyectarse, pero de forma gene-
ral se espera un tono profesional en la
red mas profesional. Una foto de perfil
correcta deberia cumplir las siguientes
premisas: el rostro debe ser el protago-
nista de la imagen intentando ocupar el
maximo de espacio del recuadro (ahora
redondo) de la foto de perfil; salir son-
riente, ensefiando los dientes (transmi-
te valores positivos y capta la atencién

de los usuarios); tener una buena ilu-
minacion y —aunque parezca mentira—
ique la foto no esté pixelada (de mala
calidad) o desenfocada!

3. Sin extracto no hay interés. El 70%
de los perfiles estudiados no tenian
redactado el extracto. En el formato
actual Linkedin concede mucha impor-
tancia al extracto, situdndolo justo por
debajo del cargo de la persona. El ex-
tracto deberia resumir tu perfil profe-
sional y decir en pocas palabras (sélo se
ensefian las dos primeras lineas de los
extractos) por qué alguien deberia inte-
resarse por ti. Tras mirar la foto de per-
fil y leer tu cargo, el ojo de quien mire
tu perfil leera el extracto, si lo tienes



redactado. Un perfil sin extracto tiene
muchas menos posibilidades de gene-
rar un contacto profesional.

4. Apartados incompletos. El 50% de
los perfiles revisados no completa apar-
tados secundarios como cursos, certifi-
caciones, proyectos, reconocimientos,
idiomas, publicaciones o premios... Un
perfil completo dice mucho (y bien) de
la persona que se tomd el tiempo de
dejarlo lo mas pulido posible. Es una
cuestion de orden, foco y de tener claro
que es la informacién sobre uno mismo
la materia prima con la que trabaja el
resto de personas en esta red. Un per-
fil a medias es como encontrarse con
una persona que le falte un zapato, que
se ha puesto la chaqueta sélo de una
manga, cuya camisa estd parcialmente
abotonada, etc.

5. Falta de actividad y recomenda-
ciones. El 90% de los perfiles estudia-
dos no genera actividad en su muro y
un porcentaje similar carecen de reco-
mendaciones. La actividad es la accién
de publicar informaciéon en tu propio
perfil. Al compartir informaciéon de-
muestras un pufiado de actitudes po-
sitivas para con tus contactos. Una de

REDES SOCIALES

ellas es que deseas compartirles noti-
cias que —segun tu criterio— deberian
conocer. Si esto lo haces con un buen
porcentaje de noticias procedentes de
tu web o blog estaras reforzando tu
marca o empresa a la vez que aumen-
tas la percepcion de actividad e incluso
autoridad y confianza en las areas de tu
interés.

Por otra parte, las recomendaciones
refuerzan tu figura profesional, ya que
aportan el testimonio de otras perso-
nas que han trabajado o han hecho ne-
gocios contigo. En un mundo saturado
de informacion, los testimonios son los
verdaderos portadores del valor de la
marca, en este caso, tu marca personal.

Potencia tu figura profesional

Linkedin puede ser el empuje determi-
nante para potenciar tu figura profe-
sional. Si sabes utilizarla bien, claro. De
la forma en la que expongas tus logros
profesionales, los demds generaran
una u otra vision de ti y te contactaran,
que es el paso que nos acerca a conse-
guir nuestros propédsitos profesionales
en esta red.

La mayoria de perfiles en LinkedIn
podrian explotarse mucho mas. Qui-
z4 muchos usuarios no sean del todo
conscientes de lo importante que es te-
ner un perfil bien elaborado en esta red
social para potenciar su marca personal
y de la pobre imagen que proyectan so-
bre si mismos al no tener un perfil de-
cente. Es la Unica manera de transmitir
profesionalidad, credibilidad y generar
oportunidades de proyeccién profesio-
nal o directamente negocio. jAnimo! +*

© 2017 por Enrique San Juan

— Papers ofset | estucats.

— Cartrd de fibres reciclades.

— Cartro Folding, revers fusta i revers blanc.

— Cartro Folding amb polietilé, una i dues cares.

comart

. — Cartolina pasta quimica estucada una o dues cares.
PAPER I CARTRO

— Cartolina amb revestiment de polietile una i dues cares.
— Cartro revers kraft estucat.

C/ Montmel6, 2
Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornés del Vallés
Tel. 93 474 11 60
Fax 93474 09 70

comart@comartsa.com
www.comartsa.com
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Conecta

con nuevos clientes
EN LINKEDIN

GEMMA MOMPART e Especialista en comunicacion digital, redes sociales y contenidos. Linkedin para profesionales y empresas.
DigitalDixit Comunicacié - www.digitaldixit.com

inkedin estd en continua trans-

formacién. Segun fuentes oficia-

les de esta red social, se dan de
alta dos usuarios nuevos por segundo,
y lo hacen con un objetivo profesional
in mente. {Puedes ayudarles con tus
productos y tus servicios a ser mas efi-
cientes, a hacer crecer su negocio? Si
es que si, hazte visible a sus ojos y date
a conocer.

1. Encuentra a tus potenciales clientes
Linkedin te permite emplear palabras
clave para buscar personas, empresas,
ofertas de trabajo, grupos, universidades
y, si utilizas el navegador en inglés, pue-
des encontrar también publicaciones.

En la pantalla de busqueda de personas
aparecen una serie de filtros a la derecha
que ofrecen la posibilidad de refinar los
resultados. Puedes filtrar por localidad,
empresa actual o anterior, cargo, nivel
de red... Y la Ultima novedad de Linkedin:
puedes pedir que la busqueda se haga
sélo entre los contactos de un contacto
tuyo en concreto.

é¢Tenemos claro qué perfiles de profe-
sionales son nuestro publico objetivo?
Si sabemos a quién buscamos y esta
persona estd en Linkedin, podemos
encontrarla con relativa facilidad. Si lo
pensamos bien representa una gran
ventaja. No hace tanto resultaba bas-
tante mas complicado saber quién era
quién en las empresas. Podiamos acce-
der a esta informacidn a través de las
guias y directorios que se publicaban,
carisimos algunos de ellos, por cierto, y
que tenian el inconveniente de quedar
desactualizados cuando alguien cam-
biaba de cargo o de empresa.
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Ahora nos es posible encontrar el di-
rector de recursos humanos de tal
empresa en concreto, por ejemplo, o
hacer una busqueda para encontrar
directores de marketing si es lo que ne-
cesitamos porque son nuestro target.
Podemos crear hasta tres alertas para
que el sistema nos avise de nuevas in-
corporaciones que respondan al perfil
o perfiles de nuestro interés.

Si hay que citar algln inconveniente es
el de las busquedas mensuales limita-
das en la version gratuita: cuando lle-
gamos al centenar, Linkedin nos invita
a pagar una cuenta Premium. Sin em-
bargo, al mes siguiente queda automa-
ticamente renovado nuestro saldo y el
contador se pone a cero.

2. Conoce mejor a tus clientes

Cuando ya hayas encontrado a las per-
sonas con quienes quieres iniciar una
relacién comercial, dedica unos dias
a conocerlas un poco mejor antes de
invitarlas a conectar. Puedes saber

mucho sobre ellas si te lo propones.
En su perfil reflejan su experiencia, y
sus intereses por los grupos en los que
participan, las empresas o los influen-
cers a los que siguen. Los contactos
que os unen es otra pista relevante.
Puedes comenzar a seguirlas para ver
el tipo de contenidos que publican, re-
comiendan o comparten. Cuando estés
visitando un perfil, debajo de la cover
photo a la derecha veras tres puntitos,
si clicas sobre ellos encontraras la op-
cién “seguir”.

Esta informacién te sera muy util para
emplearla en el momento que sientas
que estds preparado para conectar
con la persona. Buscar el vinculo que
te une a ella es clave para evitar acer-
carte como un completo desconoci-
do. Si, ademas, das apoyo a sus posts,
compartiendo sus publicaciones, o con
tus menciones, recomendaciones y co-
mentarios, esta persona lo verd. Poco a
poco, tu nombre y tu cara le irdn resul-
tando familiares.



3. Invitales a conectar

Ahora que ya sabes quién es, qué le
gusta, sus intereses y has encontrado
algun punto en comun es el momento
de enviarle una invitacién completa-
mente personalizada. Esta invitacion
a conectar ha de apelar al vinculo que
os une y explicar de forma convincente
por qué es beneficioso para él o ella el
hecho de conectar contigo en Linkedin.
Para este primer mensaje de invitacion
sélo dispones de 300 caracteres, asi
que... japrovéchalos bien!

Dile por qué quieres conectar, sé claro,
transparente, honesto y piensa en lo
que le interesa a la otra persona. Ponte
en sus zapatos y ofrécele algo valioso.

Si no te contesta en unos dias, no des-
esperes. Puede que no haya visto toda-
via tu invitacidon. Hay muchas personas
gue no mantienen una actividad diaria
- ni tan siquiera semanal - en Linkedin.
Ten paciencia, continta siguiendo sus
publicaciones y no la pierdas de vista.

Sé el primero en dar

Si eres capaz de encontrar - o crear - un
“regalo” que interese a la persona con
quien quieres conectar, lograras con-

quistar su corazon... o su bolsillo. Si,
ademas, éste regalo es personalizado
mucho mejor. Nos gusta sentirnos im-
portantes a los ojos de los demas.

Cuando hablo de regalo no tiene por
qué ser algo costoso, puede ser un
consejo acertado, una informacién que
le interese, una muestra de producto...

REDES SOCIALES

o un descuento. Lo importante es que
responda a sus gustos, necesidades o
intereses. Como ya le conocemos un
poco, nos serd mas facil acertar.

Espero que estos breves consejos te
resulten utiles, écomenzamos? Si crees
que puedo serte de ayuda, conecta
conmigo en Linkedin ;-) <*
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SOM COMUNICACIO,

SOM GRAFICS.

o [ ]
t'assessorem o t’'informem o t'ajudem

ASSESSORIA LABORAL

Mateo Argerich
De dilluns a dijous, de 16,30 a 18 h
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA FISCAL

Noemi Andrés

Dimarts, d’11,30a 13,30 h

(hores convingudes)

Telefon 93 481 31 61

De dilluns a divendres, consultes telefoniques
Telefon 93 217 36 00

ASSESSORIA EN MEDI AMBIENT,
QUALITAT | SEGURETAT SALUT
Marta Vecino

De dilluns a divendres

Horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA MERCANTIL
Ricard Argelich i Luis Gallo

De dilluns a divendres
Horaris d’oficina
Telefon 93 218 01 92

GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

ASSESSORIA EN COMERGC EXTERIOR

Antoni Volta
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 209 03 99

ASSESSORIA | GESTIO D’ASSEGURANCES
Ricardo Sanmartin
Dimecres, de 16 a 18 h

(visites concertades)
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA INDUSTRIAL
Miquel Marce

De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Teléfon 93 481 31 61

ASSESSORIA EN PROTECCIO DE DADES

Raman Vilaltella
De dilluns a divendres
Horaris d’oficina
Teléfon 93 481 31 61

Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6e - 08010 BARCELONA

Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73 - gremi@gremi.net - www.gremi.net
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ASSESSORIA ENERGETICA

Xavier Massana
De dilluns a divendres, de 16 a 19 h

Telefon 93 481 31 61

GESTIO LABORAL

Salvador Alcolea
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO COMPTABLE | FISCAL

Toni Pérez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE CREDIT

Juan Livio Chavez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Teleéfon 93 481 31 61

SERVEI DE PROMOCIO INTERNACIONAL

Josep M. Campanera

Dijous, de 10 a 13,30 h (hores convingudes)

Teléfon 93 481 31 61

TRUCA’NS | TAJUDAREM

934813161

EXPERT EN COMPETITIVITAT INDUSTRIAL

Marc Tarral
Dimecres, de 16 a 19 h (hores convingudes)
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE LA COMPETITIVITAT

Carlos Sanmiguel i Domingo Vilar
Dimarts, de 16 a 18 h
Teléfon 93 481 31 61

BORSA DE TREBALL

Marta Sans
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE SELECCIO DE PERSONAL
Staff, comandaments intermedis i perfils directius

Domeénec Gilabert
De dilluns a divendres, horaris d’oficina

Teléfon 93 390 06 10

REVISTA GREMI / DEP. DE COMUNICACIO

Quim Macia
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61




DIRECTORI

D'EMPRESES COL:LABORADORES DE

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Publicitat

per empreses agremiades

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Preu anual
165 euros
+ [VA

Per incloure publicitat
en aquest Directori

contactar amb:

Quim Macia
Tel.: 93 481 31 61
jmacia@gremi.net

CAIXES FOLRADES

CARPETERIA

CONTRAENCOLATS

Carpetas, estuches, displays,
libros, cajas, medidas especiales.

Tel: 93 260 50 80 - 667 61 01 82
encuadernacionesyuste@gmail.com

40 afios de experiencia y dedicacién

CARTEREZCX )

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM inovenaD 20121
4 TROQUELADOS FORMATO MAX. 220 X 150 CM

4+ MANIPULADOS P.L.V.

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO
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aking your ideas a reality .com

Carpetas - Maletines y portadocumentos
Cajetines - Displays y tableros - Tapas de libro
Muestrarios y aplicaciones - Cajas y estuches

Fundas en PVC

Ctra. Argentona a Granollers

Vecindario Pins, 3 08310 Argentona (BCN)
Teléfono 937 971 561 / Fax 937 972 461
soldaplastic@soldaplastic.com

www.soldaplastic.com

astlu .EM@

Servicio de contraencolado
www fastflutle.com

Avda. del Vallés, 30 - Pol. Ind. Sud
08440 Cardedeu (Barcelona)

Tel. 93 790 62 43 - Fax 93 796 44 96
E-mail: info@fastflute.com

CORRECCIONS | TRADUCCIONS

CONTRAENCOLADOS
TROQUELADOS
ENGOMADOS
MANIPULADOS
DISPLAYS ,ETC.

Tibidabo, 36-42
Tel. 93 462 29 26 - Fax 93 462 26 00
08930 - Sant Adria del Besos
(Final ¢/ Guiptizcoa ) Barcelona
jp@agmontmar.com - www.agmontmar.com

§ Correccions
Traduccions

C fullets - catalegs - revistes
displays - material corporatiu
q) cartells « fiyers - packaging...

TOTE ELE IMOMES, TOTS ELS SUFOATS

2 P Claris, 52

2 DEQNC Barcelona
i Tel. 234 1237
wi

(L] Achderck o denca, &

A DOS

disseny amb carira 8.1,

Pere IV, 78-84, 6¢ 7* - 08005 Barcelona
Tel. 93 309 62 97 - Fax 93 309 55 97
ados@adosbcen.cat - www.adosben.cat

MerinGrat

Acabats Grafics

-PLASTIFICATS (BRILLO, MATE)
-CONTRAENCOLATS (CARTONETMICRO,IMAN PLASTIC...)
~TROQUELATS (AUTOMATIC, MANUAL 100X140 MAX)
-ENGOMAT (F, AUTOMATIC, LINEAL...
-MANIPULATS (DISPLAYS, EXPOSITORS...)

ANSELM CLAVE.- POL.IND. MATACAS NAU 15

08980 SANT FELIU DE LLOBREGAT (BCN)

TEL: 93 261 26 85/ 23 34 FAX: 93 685 50 84

E-MAIL: meringraf@meringraf.com WWW: meringraf.com

Soluciones de impresién en offset y acabados
de marketing directo, embalaje flexible y
etiquetaje (Sleeves, In Mold, etiquetas).

TGB, s.a.

San Ramon, 22 - 08786 Capellades
T. 9380117 11

www.tgb.es - E-mail: info@tgb.es
Oficinas Comerciales:

C/. Europa, 13, 3.° C - 08028 Barcelona
C/. Maestro Arbods, 9 - 28045 Madrid




ENQUADERNACIO

PLEGADOS
REVISTAS
ENCUADERNACION
RUSTICA COSIDA Y

® . CON COLA PUR
enquadernacmns

ESPIRAL

rueda 99,S.L. wre

Pol. Ind. n° 10 (Cami Vell de Can Marimén, 161)
Les Franqueses del Vallés - (Barcelona)
Tel. 93849 30 44 - 93 849 36 15 - Fax. 93 840 25 74
e-mail: montse@enquadernacionsrueda.com

ETIQUETES

GRAVADORS

Label 0:0 Intro s.l.

C/ Raiguers, nave 9 - Pol. Ind. Raiguers
08170 Montorneés del Valles BARCELONA
Tel. 93 568 42 04 - Fax 93 568 47 02
E-mail: labelintro@labelintro.com

A e TE. n!:

h-d.
Engraving Grosg = = =

* Huecograbado electronico
* Huecograbado autotipico
* Flexografia

* Tramas mecanicas (anilox)
» Cilindros gufradures

UEMH:M-III n;mu -mﬂmmmm

S Baroelona » Spain » Tel. 34 936 562 B11 » Fax. 34 935 768 575
www.labelintro.com E-1miail. rodinsa@rodinea.com * wWawrodinsa.com
FABRICANTS DE BOSSES DE PAPER GRAVAT AL BUIT

=

EMNCUADERMNACIONES SAMNCHEE, S.C.P.

Encuadernacion artesanal

Ed. pequeiias, grabados, stamping
Ruistica fresada

Pujades, 77-79 3° 8" - 08005 Barcelona
Tel. 93 507 54 47 - Fax 93 507 54 48
info@encuadernacionessanchez.com
www.encuadernacionessanchez.com

A
b

Industrial Bolsera

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpéetua de Mogoda
(Barcelona)

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99
com@industrialbolsera.com

FABRICANTS DE BOSSES DE PLASTIC

W 4
b

Industrial Bolsera

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpétua de Mogoda
(Barcelona)

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99

com@industrialbolsera.com

GRAVATS | ESTAMPACIO

ARTESANIA - ALBUMS
EDS. LMTDES - PROJECTES
RESTAURACIO DE LLIBRES
CARPETES OBRA GRAFICA
CAPSES - NOMINATS
DAURATS “Stamping”
DISPLAYS en pell o simil

Caal JMAETS

[17]
w

ENQUADERNADOR
des de 1963

Placa de la Vila de Gracia, 16
08012 Barcelona

Tel. 932 377 654 - Fax 934 161 952
galmes@enquadernador.com
www.enquadernador.com

Visiti’ns a

Teds: 937 T04 TOO ! 648 130 376
Abwrn - BASCELCRE,

RRIGAPLAST

www.rigaplast.com
Fundes especials "
de polistilk per & protece Fundes palicts
de productes grafics. v pera

P
fﬂmun-xn cartranet, i}-.n,:;-"'r.;-r

atiquetes, follets, etc.)

BOSSES DE TOT TIFUS {indusirisle. pebliciariss. sic.) Babines

US ALIMENTARI HOMOLOGAT RSIPAC. J9.05054/CAT

Lok A Yh
T.: 937 843 004
F.: 937 241 444
Tw.: Bmagnegral

Mifio, 122 MNaves H-
DE223 Termassa (BON)
v n

A e £ 3
WWW.ITI a..-r' 5-'L‘ ar.net

ESTAMPACIO PEL-LICULES PER CALOR

FABRICANTS DE CARTRO ONDULAT

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET, ..

Anselmo Clavé. Poligono Matacas, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845
08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es

ETIQUETES

FABRICA de ETIQUETAS
ETIQUETAJE en GENERAL

=1\
www.satergraf.es GRﬂF S L
Impresion de etiquetas de alta calidad
® Entradas de espectaculos con seguridad

eImpresion de etiquetas en bobina

® Hojas laser y etiquetas ordenador

®* Hologramas, estamping, relieves

® Impresion digital en bobina

C/ Galicia, 46 - Pol. Ind. Siglo XX - 08223 Terrassa (Barcelona)
Tel.: 93 731 58 56 + Fax: 93 785 45 60 + sater@satergraf.es

FABRICAMOS
A SU MEDIDA

{ i :
ONDU

BOBINA EN CARTON ONDULADO: Micro y Canal 3
FORMATO EN CANAL ABIERTO: Micro y Canal 3
PLANCHA: Micro, D3, D5, DD, M3

PLANCHA EN CANAL ABIERTO: M3, DD

C/ Marconi, 5 - Poligon Sesrovires
08635 Sant Esteve Sesrovires - Barcelona

Tel. 93 777 78 34 - Fax 93 777 74 72
onduforma@onduforma.com

FABRICANTS DE SOBRES

IMPREMTA

Pre-impresion

Impresion

|.l II

cnﬂewua

Post-impresion

Llull, 105-107 - 1* planta
08005 Barcelona
Tel. 93 485 51 61
Fax 93 485 32 56
mgrafic.com
po@comgrafic.com

IMPRESSIO DIGITAL

B,

E. DOMENECH
MIRABET, S.A.

Avda. Carrilet 187 - Nave 4
Tel. 933 384 312 - Fax 933 372 546
08907 - L’Hospitalet de Llobregat (Barcelona)
domenechmirabet@domenechmirabet.com
www.domenechmirabet.com

BRAMONA

\@ Impressid Digital

- Impressié sota comanda
- Cartellisme B/N i Color
- Scanner color gran format

Aribau, 177 « 08036 Barcelona
Tel. 93 439 65 61 « Fax 93 322 16 23
bramona@bramona.com ¢ www.bramona.com




IMPRESSIO DIGITAL

LABORATORIO DIGITAL

QUALITYIMAGE

IMPRESSIO OFSET

MANIPULATS DEL PAPER

PAPER | CARTRO

b industrias botella

desde Haciendo un buen papel

Tickets control de accesos
Rollos de papel
Tarjetas con y sin contacto
www.ifb.es - badalona@ifb.es

Manuel F. Marquez, 78 - 08918 Badalona (Barcelona)
Tel. +34 933 873 600 - Fax +34 933 831706

FABRICA DE MANIPULATS DE PAPER

ESPIRALS - LLIBRETES - RECANVIS
Tacs Publicitaris Memo Tac

Ponifaci
[ fomatacte an I0as b 54 J
Via Tragana, 13 - 08930 SANT ADALA DE BESOS
Tel. 83 314 50 51 - Fax 83 314 97 04
E-mail: info@bonifacio.es

e

AGPOGRAF

Pujades, 124
08005 Barcelona - Poble Nou
Tel. 93 320 84 60 - Fax 93 485 42 21
agpo@agpograf.cat
www.agpograf.cat

EMBALLAGES

Policolor Offset, s.a.

Gorchs Lladd, 146 - P.I. Can Salvatella
08210 BARBERA DEL VALLES
Tel. 933 352 448 - Fax 933 357 361

policolor@lgr-packaging.com
www.policoloroffset.com

SPIRAX S.L.

CREACIONES
LOPEZ - LLAUDER, 5.A.
La calidad de la ex 1

Espiral, Wire-0, Varilla, Displays, Plegar, etc.

Alimentacié, s/n, nau 7
Pol. Ind. La Ferreria - 08110 Montcada i Reixac
Tel. 935 650 158 - Fax 935 725 065
lopez-1llauder@lopez-llauder.com

MANIPULATS DEL PAPER PAPER | CARTRO
PAPEL Y CARTON
mutri formas, s, EN BOBINAS Y HOJAS
. CORTADOS A MEDIDA
ACABADOS GRAFICOS comart
Alzadas, folletos y revistas con o sin cola, mailings, C/ Montmeld, 2
catélogos, formularios, numeraciones, revistas, espiral, ?

wire-o, etc.

Llorens i Barba, 36-38 bajos - 08025 Barcelona
Tel.: 93 455 67 42 - Fax. 93 433 06 28
mutriformas@mutriformas.com

www.mutriformas.com

Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornes del Valles
Tel. 93 474 11 60
comart@comartsa.com - www.comartsa.com

Vegio , S . L . Compre a su medida en

CARTONCILLO Y MICROCANAL

www.vegio.es
lo que necesite
a partir de 25 Kilos
Cartén
Cartoncitio
Folding
Cartutina
Bigris y colores
Contraencolados
Pluma - Pankaster
Tubos y cantoneras
Expositores - Displays - Separadores
Alimentacion - Pintores - Muebles

Ondulado
Microcanal
Minimicro
Nanomicro
Micro Colores
Micro + Canal 3
Canal 3-5y D/D

C/ Garnatxa, 12 - Parc Empresarial Cervell6 - 08758 CERVELLO
Tel.: 93 673 05 25 - Fax 93 673 05 26 - vegio@vegio.es - www.vegio.es

FABRICACIO DE CAIXES
; DECARTRO ONDULAT

o Gaharron
Ly

-

PLASTIFICADORS

dmeycar

« Especialidad en recubrimientos
plésticos sobre papeles y cartulinas

* Lacados UVl y UVI reserva

* Confeccién de displays en general

Pol. Ind. Moli d’en Xec - ¢/ Moli d’en Xec, 47
08291 Ripollet (Barcelona)

Tel.: 93 662 70 47 - Fax 93 580 74 33
E-mail: ripollet@ameycar.com

POSTALS

M

MANIFULADOE 5

M.V. MANIPULADOS, S.L.
al servicio de las Artes Graficas
Plegado de folletos, manipulados en general, retractil alzadas,
revistas, espiral (fabricacién propia), wire-o
Travesia Industrial, 187 4°
08907 L’Hospitalet de Llobregat
Tel.: 933 367 809 Fax: 932 633 284
mvmanipulados@mvmanipulados.com

ack
Solucicnes, gl
www.medipacksoluciones.com

FOLDING - CARTONCILLO - CARTULINA
EN 48 HORAS - CORTADO A MEDIDA

PLANTA DE CORTE EN BARCELONA 'Y LEVANTE

TEL.: 93 411 93 07 - Gemma Duch
gemma@medipack.es

offset
postales
mapas
guias
calendarios
souvenirs
imanes

savir, s.a.

graficas

C/ del Plastic, 16-18 - Pol. “Les Guixeres” - 08915 - Badalona
Tel. (34) 93 455 40 81 - Fax (34) 93 433 16 04
e-mail: savir@savir.com - www.savir.com




PREIMPRESSIO

PROMOCIO | ESPECIALITATS GRAFIQUES SEGELLS DE GOMA

#E55 ANGLOFORT

PREIMPRESION e SERVICIOS GRAFICOS

Rosselld, 33, 08029 Barcelona

Tel. 934 304 129 « Fax 934 397 358
anglofort@anglofort.es
www.anglofort.es

FOT@OLETRA

Serveis grafics integrals

Passeig Sant Joan 198
08037 Barcelona

Tel. 93 452 52 90

Fax 93 323 64 33
www.fotoletra.es
fotoletra@fotoletra.es

SEGELLS OLIMPICS, s...
 FABRICANTES DE SELLOS DEGOMA |

SELLOS MANUALES Y AUTOMATICOS
FECHADORES-NUMERADORES-TAMPONES
TINTAS-RECAMBIOS-PORTASELLOS-RODILLOS
LOTERIA-SELLOS MAQUINA REGISTRADORA
SELLOS MARCAJE EN SECO Y LACRE
PLACAS GRABADAS EN ALUMINIO,

C/ Pere 1V, 29-35 2° 62 - 08018 BARCELONA
Tel.: 93 309 64 20 - Fax 93 300 52 47
segellsolimpics@hotmail.com

¢ Filmaciones

® Pruebas de color

ICIOS GRAFICOS

< * Maquetacién y disefio
l] H MS H é S H * Impresién Digital

Llull 51, 22 42 » 08005 Barcelona
Tel. 93 309 58 97 © Fax 93 309 55 07

E-Mail: jamsa@jamsa.es® www. jamsa.es

LLOBET, ..

Anselmo Clavé. Poligono Matacas, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845
08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es

RELLEU EN TERMOGRAVAT

RELLEU EN SEC SERIGRAFIA
« Plancha CTP NP TS
O e RELIEVES Y DORADOS gﬂ;ﬁﬂ}yﬂpﬁéﬁ?

Awda. Can Bordoll 118, Nave 10 Pol. Ind. Can Roqueta
08202 Sabadel
ol §34 854 083 Email benprints@bnprints.com
www.bcnprints_as
TAMPOGRAFIA HASTA 5 COLORES
SERIGRAFIA CIRCULAR
SOBRE TODO TIPO DE SOPORTES
— RECLAMO PUBLICITARIO —
— MARCAJE INDUSTRIAL —

ESPECIALIDAD EN ESFERAS DE RELOJ
MANIPULACION INCLUIDA ¥ GARANTIZADA

AuraDigit

HE  WSERVEIS GRAFICS

SERVEIS GRAFICS | EDITORIALS

SCANNER — FOTOGRAFIA — PROVES DE COLOR
PREIMPRESSIO — IMPRESSIO OFFSET | DIGITAL
GESTIO EN IMPRESSIO | ENQUADERNACIO
ACABATS | MANIPULATS
DISSENY GRAFIC — MAQUETACIO
TRADUCCI® A DIFERENTS IDIOMES
CORRECCI® ORTOTIPOGRAFICA | D’ESTIL

www.auradigit.com | taller@auradigit.com | 93 300 39 12

SERVEI

Impressio ofset UV sobre materials
metal-litzats, poliesters i plistics.

€/ Coracas, 13-15, Hove 19, 08030 Borcelono
Tel. 933 461 854" - Fox 933 450 012

www.arfiservei.com * g-moil: orliservei@orliservei.com

impralux’

RELLEU A L’ACER - TERMORELLEU - RELLEU EN SEC

Pasaje Bellaterra, 19 - 08203 SABADELL
Tel. 93 726 11 60 - Fax 93 726 11 60
info@imprelux.com
www.imprelux.com

wwewr. grifoll.com ‘
grifoli@grifoll.com

+34 93 GEAIADZ “-i
F LL
P"II'H I{}M{}II{FHL

GRI

E

ESPECIALISTAS EN OFFSET T SERAGRAFIA:
- Soportes plasticos
- Tintas especialas
- Boletos promocionales
= Lenticulares y 3-D
Tatuajes

CRTA, DE GRACIA A MANRAESA, KM, 18,6
APARTADO T3 - 08197 AUBI . BARCELONA - SPAIN

Termorelieve - Relieve Seco

Estampacién - Offset - Digital

Termografic
Industrial

RELIEVE MODERNO®

Pere |V, 29-35, 5¢ 5a - 08018 Barcelona
Tel. 93 309 80 11 - Fax 93 309 84 66
termografic@termografic.net - www.termografic.es

PROMOCIO | ESPECIALITATS GRAFIQUES

www.grifoll.com ‘
grifolli@grifoll.com

+34 93 GEAIBOZ “-i
F LL
P"II'H I{}M{}II{FHL

GRI

E

ESPECIALISTAS EN OVFSET T SERAGRAFIA:
- Soportes plasticos
- Tintas espaecialas
- Boletos promocionales
= Lenticulares y 3-D
- Tatuajoes

CHRTA, DE GRACIA A MANRESA, KM, 18,5
APARTADD 73 - 08191 AUBI . BARCELONA - SFAIN

RETOLACIO
/R ﬂ.“

Implantaciéon de imagen corporativa,
recorte de vinilo adhesivo para
senyalizacién, stans, vehiculos, etc...

Laforja 54 - 08006 Barcelona
T. 93 202 38 48 / Fax. 93 202 13 21
www.digitalgraphic.net

W N

SERVEIS GRAFICS

SERVICIOS INTEGRALES EN
ARTES GRAFICAS
= Tratamiento digital
= CTF-CTP
= Impresion offtset digital
= Dalo Variable
= Vallas publicitarias
= Rotulacidn
= Creackin de stands
r fwdda. Carvilel, Z37 2* planta
A DBOOT L'Hospitabet de LL. (BCH)
{ Teel. &3 X0 48 03 - Fax 503 137 40 20

»
A I.V‘
L -«

coopria KEgrugegratitoh.com
www.grupograficolv.com




SERVEIS GRAFICS

TREPADORS

TREPADORS

4 disgraf

Impressid sangrafica convencional | UV
Tintes Planes - Quadricromies - Especials
Varnis UV - UV Ralieu - UV Texturat
Patil | Gran Foemat fing 1352280 Cm
Metacrilats - Vanding - Opis - Adhasiug
Tintas Rascables - Microancagsulades
Folocromatiques - Termocromaliquas
Glittérs « Purpurings - Aromas - Floc
Tod tipus de malerials

Penecds T, rou 14 - P | Can Casablancss  Tol 33721 1848
C8192 - Sant Cuirze del VaBes (BCN) Fax. 83 7TH 3T K
e.mail: dagrafi@disgratserseloom Miabil: 656 B2 T2 €8

troqueles

< h

Josep Pla, 163 - 08020 BARCELONA
Tel. 93 266 27 66 - Fax 93 307 81 31
info@troquelesrubio.cat
www.troquelesrubio.cat

TROQUELES CON TECNOLOGIA LASER

Avgda. Remolar, 7
Tels. 93 478 54 24 - 93 478 79 64
Fax 93 370 94 45 - 08820 El Prat de Llobregat
ciamgraf@gmail.com - www.ciamgraf.com

SERVEI INTEGRAL D'ARTS GRAFIQUES

oligraﬁc‘f"

globalprint®

Av. Generalitat de Catalunya, 8
08320 El Masnou (Barcelona)
Tels.: 93 540 50 75 - 93 555 71 63
info@oligrafic.com - www.oligrafic.com

TIPOGRAFIA OFSET

CARTERZCTH

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM

4 TROQUELADOS FORMATO MAX. 220 X 150 CM
4+ MANIPULADOS P.L.V.

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO

XN
SAMAGRAF

S.A. MANIPULADOS GRAFICOS

TROQUELADOS Y CONFECCION DE ENVASES,
MATERIAL PROMOCIONAL Y PLV

C/. Cobalto, 2
Tel. 933 375 016 Fax 933 375 854
08907 L'HOSPITALET DE LLOBREGAT

(Barcelona)

RAFIC

75:(omoie

Tarjelas - Sobres - Cartas - Eliqualas
Folletos - Revistas - Carteles - Calendanos
Carpetas - Prospectos - Cajas Laboratorio

Cobalt, 8 - 08038 Barcelona
Tel. 93 223 09 10
cromotip@cromotip.com

CONTRAENCOLADOS
TROQUELADOS
ENGOMADOS
MANIPULADOS
DISPLAYS ,ETC.

Tibidabo, 36-42
Tel. 93 462 29 26 - Fax 93 462 26 00
08930 - Sant Adria del Besos
(Final ¢/ Guiptizcoa ) Barcelona
jp@agmontmar.com - www.agmontmar.com

%troquelajes
barcino
TROQUELATS, MANIPULATS,
PLEGATS | DISPLAYS

TREPADORS

Rodriguez, 3 08028 BARCELONA
Tel/Fax. 93 490 08 23

troquelajesbarcino@gmail.com

ARTROK s.L.

TROGUELES PARA ARTES GRAFICAS

Avda. Alpes, Nave 6 (Ctra. L'Hospitalet)
08940 CORNELLA DE LLOBREGAT
Tel. 93 377 70 00 - Fax 93 475 00 85

troqueles@artrok.com
www.artrok.com

Servicio de corte de maquetas
PVC, cartén, microcanal, etc...

Laforja 54 - 08006 Barcelona
T. 93 202 38 48 / Fax. 93 202 13 21
www.digitalgraphic.net

i

" digital graphic |

PLASTIFICADOS, TROQUELADOS
Y ENGOMADOS GRAFICOS

Pge. Torrent d’Estadella, nave N
08030 Barcelona
Tel. 93 314 03 17 - Fax 93 313 51 25
famibernes@famibernes.com
www.famibernes.com

TROQUELAJES

SAYMA ..

Cajas - Estuches - Dossiers - Eliquetas
Carpeteria - Displays - Fundas CD

08038 Barcelona
Tel. 93 223 79 59
t.sayma@gmail.com

TROQUEL
GRAFIC

e

Ctra. Mollet, Km. 1,3 - 08210 Barbera del Vallés
Tel.: 93720 55 39 - Fax: 93 711 61 16
www.troquelgrafic.com - info@troquelgrafic.com
SERVEIS COMPLEMENTARIS
PER LES ARTS GRAFIQUES

GRAFOPLAS, S.L.

TROQUEL PLASTIC, S.L.

Balmes, 133
08930 Sant Adria de Besos
Tel. 934 622 070 - Fax 934 621 937
administracion@grafoplas.jazztel.es




Mes de 10 anys

donant assessorament al Gremi

ASSESSORAMENT PRESENCIAL
A LES OFICINES DEL GREMI

e Contracte d’assegurances

¢ Analisi de cobertures

e Interpretacio / revisié de sinistres

¢ Risk management (geréncia de riscos)

PRODUCTES AMB COBERTURES
| SERVEIS EXCLUSIUS

e Garantia tot risc accidental

e Responsabilitat civil empreses

e Tot risc danys materials

e Caucio i Credit

¢ Responsabilitat mediambiental

¢ Responsabilitat civil d’administradors i directius

GRUPMACH, S.L.

Bm

cdorio d Assegurances

C/ Muntaner, 479 5é& 3a e 08021 Barcelona
Tel. 93 30197 08 » 661 533 353

ricardo.sanmartin@grupmach.es www.grupmach.es




ri. Data d'emissio: Abril 2017
Condicions revisables en funci6 de I'evoluci6 del mercat. S’aplicaran les que estiguin en vigor al banc en el moment de la

Document public
formalitzacio.

©Sabadell

Un compte Pensat per tal que els autonoms, els comercos, els
despatxos professionals i les petites empreses es facin grans. 1 / 6

Aquest nombre,és indicatiu del risc del

T
Compte Expansio e M o ot de

N is Plus PRO
egOCIs us Banco de Sabadell, S.A. es troba adherit al Fons

Espanyol de Garantia de Dipdsits d’Entitats de

T abonem el 10 % el o et s e 150000 s pr
n ipositant.
de la teva quota d'associat*

Gratis

comissions bonificacio de 'l % en I'emissio de Servei Kelvin Retail,

d’administracié i de nomines i assegurances socials.2 informacio sobre el

manteniment.1 comportament del teu
negoci.s.

Truca’ns al 902 383 666, identifica't com a membre del teu collectiu, organitzem una reunié i comencem a treballar.

* Fins a un maxim de 50 euros anuals per compte, amb la quota domiciliada. L'abonament es fara durant el mes de gener de I'any seglient.

Aquestes condicions es mantindran mentre es compleixin els requisits establerts en el contracte:

-Tenir un ingrés regular trimestral per un import minim de 10.000 euros (se n’exclouen els ingressos procedents de comptes oberts en el grup Banc Sabadell a nom del mateix titular).

-l complir, com a minim, dos dels requisits seglients: un carrec en concepte d’emissiéo de ndomina, un carrec en concepte d'assegurances socials, un carrec en concepte d’impostos o dos carrecs en
concepte de rebuts. En cas que el titular sigui un comerg, s un requisit obligatori disposar de TPV amb la nostra entitat. Es consideren comerg a I'efecte de la contractacié d’aquest compte els que
figuren en el llistat publicat a www.bancsabadell.com/compteexpansionegocisplus.

Aquests requisits son de compliment mensual, de manera que si al tercer mes no es compleixen aquestes condicions, automaticament el Compte Expansié Negocis Plus PRO passara a ser un
Compte Professional.

1. Rendibilitat 0% TAE.

2. Si hi domicilies conjuntament I'emissi6 de ndmines i assegurances socials te'n bonifiquem, cada mes, I'1 %, amb un maxim de 30 euros/mes.

3. Comptaras amb un servei periodic d’informacié actualitzada sobre el comportament del teu comerg, els teus clients i el teu sector, per ajudarte en la presa de decisions.

bancsabadell.com

Per informacio sobre la publicitat a la revista

GREMI

poden dirigir-se a:

DEPARTAMENT DE PUBLICITAT

Marina Corominas
Tel.: 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
revista@gremi.net

~- =,

- === —— Y
cSSSSI===
» S alT = e «
S e *as=a
. D D

® (S - a
) ® g e
® -~ ® a

A
L
=

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6¢ - 08010 Barcelona
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
gremi@gremi.net - www.gremi.net



' . RICOH

Imagine. change.

Imagine Toner Amarillo Neén
pal‘a para la Ricoh Pro C7100X

1‘ Ca m bla r e 5° cuerpo intercambiable Blanco/Brillo/Amarillo

e Laser VCSEL de 1200x4800 dpi
e Unidad de imagen con refrigeracién liquida

e Banner de 700 mm desde cajén

e Alimentacién por succién y aire

e Soportes de impresion hasta 360 g/m2

e VVelocidad plena en duplex y hasta 300 g/m2
e Tecnologia AC-Transfer para texturizados

e Ocho configuraciones, de 80 y 90 ppm
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Imagine todo |lo que puede hacer por sus clientes:
materiales PLV, packaging, correo directo, eventos, catalogos...

Cambie junto a ellos las reglas de la comunicacién impresa.

Si quiere conocer un poco mejor la gama Pro C7100 o recibir unas muestras de impresion, contacte con nosotros production.printing@ricoh.es.



Su confianza nos abre
un mundo de posibilidades
our confidence open us
E 4 a world of possibilities
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MB PRIME FBB

MB PRO FBB BRIGHT
icio de corte
Seivicio 06 ot MB CLASSIC FBB
Cut service and iNUEVAS REFERENCIAS,
tailor made delivery DESCUBRELAS!
comart
comartsa.com
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